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ABSTRACT  
 
 
 
The purpose of this study was to determine the effect of competitive price, location 
and product quality on purchasing decisions at Ceria Shop boutiques in Kartasura 
district. 
 
The population in this study were all Ceria Shop boutique customers in Kartasura 
sub-district, totaling 100 respondents. The sampling technique uses accidental 
sampling method techniques, for data collection techniques using questionnaires and 
interviews. The variables examined include purchasing decisions as dependent 
variables while for price, location and product quality as independent variables. 
Data analysis uses multiple linear regression. Data were analyzed using SPSS for 
Windows Release 24.0. 
 
Based on the results of the study showed that there is a simultant influence on 
variables (competitive price, location and quality of products) on purchasing 
decisions, it can be seen that the significant value is below 0.05 and the Fcount value 
(67.696)> Ftable (2.70). The results of this study also showed the value of tcount> t 
table on the variable price of (6.938> 1.98498), location of (3.082> 1.98498) and 
product quality of (3.211> 1.98498) with this stated to have an influence between 
competitive price variables, location and quality of products to purchase decisions. 
In the Determination Test there is an effect of 66.9% of the independent variables 
(competitive price, location and product quality) on the dependent variable 
(purchasing decision) while the remaining 33.1% is explained by other variables. 
 
 
 
Keywords: competitive price, location, product quality, and purchasing decisions 
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ABSTRAK  
 
 
 
Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh harga, lokasi 
dan kualitas produk terhadap keputusan pembelian pada butik Ceria Shop di 
kecamatan kartasura. 
Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh pelanggan butik Ceria Shop di 
kecamatan kartasura yang berjumlah 100 responden. Teknik pengambilan sampel 
menggunakan teknik metode accidental sampling, untuk teknik pengumpalan data 
menggunakan metode kuesioner dan wawancara. Adapun variabel yang diteliti 
meliputi  keputusan  pembelian  sebagai  variabel  terikat  sedangkan  untuk  harga, 
lokasi dan kualitas produk sebagai variabel bebas. Analisis data menggunakan 
Regresi Linear berganda. Data dianalisis dengan menggunakan program SPSS for 
Windows Release 24.0. 
Berdasarkan hasil penelitian menunjukkan bahwa ada pengaruh secara 
simultan pada variabel (harga kompetitif, lokasi dan kualitas produk) terhadap 
keputusan pembelian, terlihat nilai signifikan dibawah 0,05 dan nilai Fhitung (67,696) 
> Ftabel (2,70). Hasil penelitian ini juga menunjukkan nilai thitung > ttabel pada variabel 
harga kompetitif sebesar (6,938>1,98498), lokasi sebesar (3,082>1,98498) dan 
kualitas produk sebesar (3,211> 1,98498) denga ini dinyatakan terdapat pengaruh 
antara variabel harga kompetitif, lokasi dan kualitas produk terhadap keputusan 
pembelian. Pada uji Determinasi terdapat pengaruh sebesar 66,9 % dari variabel 
independen (harga kompetitif, lokasi dan kualitas produk) terhadap variabel 
dependen (keputusan pembelian) sedangkan sisanya sebesar 33,1 % dejelaskan oleh 
variabel lain. 
 
Kata kunci: harga kompetitif, lokasi, kualitas produk, dan keputusan pembelian 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
 
 
 
1.1 Latar belakang 
 
 
Persaingan bisnis telah menjadi sangat ketat, hal ini disebabkan oleh 
banyaknya usaha-usaha bisnis yang bergerak di bidang yang sama serta mengatur 
strategi untuk memasarkan produknya (Rofiq, dan Hufron (2018); Ghanimata, dan 
Kamal (2012)). Menurut Kotler dan Amstrong (2006), produk merupakan hasil 
dari produksi yang akan dihasilkan kepada konsumen untuk dimanfaatkan dan 
distribusikan oleh konsumen dalam memenuhi kebutuhannya. Adanya bisnis 
dimaksudkan untuk memenuhi kebutuhan konsumen. 
Salah satunya persaingan bisnis saat ini antara lain dalam bidang online 
shop maupun offline shop. Dalam persaingan ini pelaku bisnis saling berlomba- 
lomba dalam memasarkan produk yang mereka tawarkan dalam rangka memenuhi 
kebutuhan dan keinginan konsumen. Secara umum tentunya konsumen lebih 
memilih  produk  yang  berharga  murah  namun  memiliki  kualitas  yang  baik. 
Menurut Magda (2017), menjelaskan bahwa harga yang murah dengan kualitas 
yang baik akan menarik konsumen dalam melakukan pembelian produk yang 
diharapkan. 
 
Dengan hal ini para pengusaha melakukan penentuan harga setiap produk 
yang dijualnya demi mempertahankan serta bersaing dengan produk-produk lain. 
Semakin ketatnya persaingan bisnis ini membuat para pebisnis semakin dituntut 
agar bergerak lebih cepat dalam hal menarik konsumen. Sehingga butik-butik 
yang menerapkan konsep pemasaran perlu mencermati perilaku konsumen dan 
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2  
 
 
 
 
 
 
faktor-faktor   yang   mempengaruhi   keputusan   pembeliannya   dalam   usaha 
pemasaran produk yang dilakukan. Hal tersebut dikarenakan dalam konsep, salah 
satu cara untuk mencapai tujuan bisnis adalah dengan mengetahui apa kebutuhan 
dan keinginan konsumen dalam melakukan pembelian produk tersebut (Kotler, 
1996). 
 
 
Banyaknya pemilihan produk-produk yang dijual di butik-butik, maka 
mengakibatkan semakin banyaknya pula pilihan bagi konsumen untuk dapat 
memilih produk yang sesuai dengan keinginanya. Hal ini juga yang terjadi pada 
butik Ceria Shop, sehingga konsekuensi dari kondisi tersebut adalah konsumen 
lebih menjadi cermat dan pintar dalam mengahadapi setiap produk yang di 
luncurkan pada butik Ceria Shop. 
 
Dengan begitu para konsumen mempunyai kesempatan dalam memilih 
alternatif pilihan produk sebelum mengambil keputusan untuk membeli suatu 
produk  yang  ditawarkan,  keunggulan-keunggulan  dari  produk  dapat  diketahui 
oleh  konsumen  dan  bisa  membuat  konsumen  tertarik  untuk  mencoba  lalu 
kemudian akan mengambil keputusan untuk membeli suatu produk yang 
ditawarkan (Triyanto, Bayu 2014). 
 
Menurut Kotler (2012), keputusan pembelian adalah tindakan dari 
konsumen untuk jadi membeli atau tidak terhadap produk tersebut. Oleh karena 
itu pengambilan keputusan pembelian konsumen merupakan suatu proses 
pemilihan dari beberapa alternatif penyelesain masalah dengan tindak lanjut yang
3  
 
 
 
 
 
 
nyata, kemudian konsumen dapat melakukan evaluasi pilihan dalam menentukan 
sikap yang akan diambil selanjutnya. 
 
Dalam melakukan keputusan pembelian pada produk, konsumen selalu 
mempertimbangkan faktor–faktor yang ada seperti harga, lokasi dan kualitas 
produk yang didapatkan. Harga di nilai sebagai salah satu faktor yang 
mempengaruhi keputusan pembelian. Dalam penelitian rasyid dan Indah (2018), 
menunjukkan bahwa harga memiliki pengaruh positif terhadap keputusan 
pembelian. Namun hal penting yang harus dipahami oleh organisasi suatu bisnis 
adalah  bahwa  setiap  konsumen  memiliki  perilaku  berbeda  yang  belum  tentu 
semua faktor–faktor   tersebut  akan  mempengaruhi  dalam  membuat  keputusan 
pembelian suatu produk, salah satunya harga. 
 
Menurut Tijiptono (1997), harga merupakan satuan moneter atau ukuran 
lainya (barang dan  jasa)  yang ditukarkan  guna  memperoleh  kepemilikan  atau 
penggunaaan suatu barang atau jasa. Sedangkan menurut Lamb (2011), harga 
adalah apa  yang harus diberikan oleh konsmen (pembeli) untuk mendapatkan 
suatu produk. 
 
Jika konsumen sudah merasa cocok dengan harga yang ditawarkan, maka 
konsumen akan cenderung melakukan pembelian ulang untuk produk yang sama. 
Oleh karena itu organisasi bisnis harus memiliki pengetahuan mengenai faktor 
yang mempengaruhi pertimbangan konsumen dalam membuat keputusan (Saputro 
dan Kamal (2015); iful (2015)).
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Dari   beberapa   pengertian   diatas   dapat   disimpulkan   bahwa   harga 
merupakan faktor penting yang menjadi pertimbangan konsumen dalam membuat 
keputusan pembelian setiap produk yang dibeli, sehingga sangat menentukan 
keberhasilan pemasaran suatu produk. 
 
Selain  harga  faktor  lain  yang  mempengaruhi  pertimbangan  konsumen 
dalam setiap pembelian adalah lokasi. Dengan pemilihan lokasi yang strategis dan 
tepat konsumen dapat dengan mudah menjangkau lokasi tersebut sehingga akan 
menimbulkan kepuasan sendiri dalam benak konsumen. Sesuai dengan yang 
dikatakan Akhmad (1996), bahwa lokasi yang sangat strategis dan tepat membuat 
para konsumen akan lebih mudah dalam menjangkau serta keamanan yang 
terjamin. 
 
Lokasi  yang  mudah  dijangkau  memberikan  manfaat  berupa  efisiensi 
waktu dan tenaga, sedangkan rasa aman dan nyaman di wilayah parkir yang luas 
juga menjadi  pilihan konsumen  karena dapat  meberikan  kepuasan  yang  lebih 
untuk konsumen (Magda, 2017). Menurut Kotler dan Keller (2008), salah satu 
kunci menuju sukses adalah lokasi, lokasi dimulai dengan memilih konsumen. 
 
Keputusan ini sangat begantung pada potensi pertumbuhan ekonomis dan 
stabilitas, persaingan, iklim, politik, dan sebagainya. menurut Tjiptono  (2005: 
207),  hal-hal  yang  harus  diperhatikan  dalam  pemilihan  dan  penentuan  lokasi 
adalah dengan pertimbangan dekat dengan kawasan industri, dekat dengan lokasi 
perkantoran, dekat dengan lokasi pasar, dekat dengan lokasi perumahan dan 
masyarakat, mempertimbangkan jumlah pesaing di suatu lokasi.
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Selain  lokasi  hal  penting  yang berpengaruh dalam  pertimbangan  suatu 
pembelian keputusan adalah kualitas produk. Kualitas produk mempunyai 
pengaruh yang kuat terhadap konsumen dalam mengambil keputusan yang tepat, 
bilamana kualitas produk ditingkatkan maka perilaku konsumen untuk melakukan 
pembelian akan meningkat pula. Sesuai dengan   penelitian yang dilakukan oleh 
Gotomo dan Wahyudi (2017), yang menyatakan bahwa kualitas produk 
mempunyai hubungan yang positif terhadap keputusan pembelian. 
 
Menurut Kolter dan Amstrong (2010), kualitas produk adalah 
mencerminkan kemampuan produk untuk menjalankan tugasnya yang meliputi 
daya tahan, kekuatan, kemajuan, kehandalan, serta kemudahan dalam pengemasan 
dan  reparasi  produk.  Menurut  Minior  dan  Mowen  (2002),  kualitas  produk 
(product quality) didenifisikan sebagai evaluasi menyeluruh pelanggan/pembeli 
atas kebaikan kinerja barang atau jasa. 
 
Dari pengertian di atas dapat disimpilkan bahwa kualitas produk adalah 
keseluruhan  ciri dari suatu produk  yang berpengaruh pada kemampuan  untuk 
memuasakan kebutuhan yang tersirat. 
 
Dalam pemilihan produk konsumen sangat waspada terhadap kualitasnya, 
karena kualitas produk bagian terpenting bagi konsumen dalam melakukan 
keputusan pembelian. Suatu produk  yang memiliki kualitas  yang tinggi maka 
akan dapat memenuhi kebutuhan dan sesuai dengan keinginan konsumen bahkan 
dapat melebihi apa yang diinginkan oleh konsumen sebelumnya, tentunya jika 
konsumen  merasa  cocok  dengan  produk  yang  dipilih  maka  dengan  mudah
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konsumen akan mengambil   keputusan untuk membeli produk tersebut secara 
terus–menerus (Nabhan dan Kresnaini, 2005; Saputro dan Kamal (2015)). 
 
Penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Wahyuningtias  dan Wahyuati 
(2017) dengan judul Pengaruh Kualitas Produk, Harga dan Store Atmosphere 
Terhadap Keputusan Pembelian Pada Garlick Store Surabya. Hasil penelitianya 
adalah   bahwa   semua   variabel   independen   memiliki   pengaruh   positif   dan 
signifikan terhadap variabel keputusan pembelian. 
 
Dalam penelitian Ali dan Khuzaini (2017) yang berjudul tentang Pengaruh 
Harga, Kualitas produk, Lokasi dan Fasilitas Terhadap Keputusan Pembelian 
Rumah PT Bhumi Kartika Griya Persada.  Penelitian tersebut menyatakan bahwa 
variabel harga, kualitas produk, lokasi dan fasilatas mempunyai pengaruh yang 
positif terhadap variabel keputusan pembelian. 
 
Pada  penelitian  ini,  penulis  meriplikasi  dari  jurnal  penelitian  yang 
dilakukan Sarifudin dan Santoso (2017) yang menggunakan variabel harga, 
kesadaran merek dan kualitas produk untuk meningkatkan konsumen dalam 
mengambil keputusan pembelian. Dalam penelitianya analisis  yang digunakan 
adalah linear berganda. 
 
Ceria Shop adalah salah satu usaha produk fashion wanita yang berdiri 
sejak tahun 2011. Nama Ceria Shop diambil dari nama pemilik butiknya yaitu 
Ceria Wahyu Ratnawati, lulusan Fakultas Ekonomi Jurusan Pembangunan UNS. 
Lokasi butik Ceria Shop ini berada Jl.Brigjen Katamso No.34 Kartasura.
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Butik  Ceria Shop ini tidak hanya menjual pakain wanita saja, tetapi juga 
menjual aksesoris wanita yang meliputi tas dan sepatu wanita. Keberadaa butik 
yang sejenis dengan Ceria Shop seolah-olah sudah menjamur dan dapat ditemui 
dimana-mana  dengan  berbagai  konsep  diberbagai  butik  dengan  nama  yang 
berbeda  tetapi  sama  dalam  penjualan  produknya,  salah  satunya  di  daerah 
Kartasura ini. Dengan demikian tingkat persaingan yang dihadapi oleh Ceria Shop 
ini semakain ketat Salah satunya seperti di butik Elzatta dan butik Made Fashion 
Kecamatan Kartasura (wawancara Ceria Shop, 2017). 
 
Elzatta ini juga sudah dikenal masyarakat luas dengan kualitas produknya 
dan harga yang mudah terjangkau, elzatta menawarkan beberapa produknya 
dengan berbagai cara yang menarik dan kualitas produk yang bagus. Oleh karena 
itu, Ceria Shop memiliki strategi dan keunggulan tersendiri untuk memasarkan 
produknya mengingat elzatta lebih dahulu dikenal oleh kalangan masyarakat 
kartasura dibandingkan dengan Ceria Shop. 
 
Ceria Shop memiliki   kualitas produk yang baik serta mempunyai brand 
tersendiri di mata konsumenya sehingga Ceria Shop tidak kalah bersaing dengan 
butik sejenisnya yang berada di Kecamatan Kartasura. Selaian itu harga yang 
ditawarkan butik Ceria Shop relatif terjangkau dan bersaing dengan butik-butik 
fashion lainya. Harga yang ditawarkan di Ceria Shop mulai dengan harga Rp. 
65.000 sampai dengan  Rp. 200.000. Walau harga  yang dibandrol Ceria  Shop 
memiliki harga yang standart namun kenyataanya  produk yang ditawarkan Ceria 
Shop mempunyai kualitas yang tinggi dan serta mampu bersaing dengan produk 
lainya.
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Namun permasalah lain yang tengah dihadapi Ceria Shop yaitu mengenai 
lokasi.  Lokasi  Ceria  Shop  yang  berada  di  daerah  Brigjen  Katamso  Kartasura 
belum termasuk lokasi yang strategis karena dilihat dari lokasinya masih jauh dari 
pusat kota, masih sedikit yang melakukan aktivitas bisnis atau usaha di daerah 
tersebut. Begitu pula fasilitas umum  yang masih menjadi kendala  yaitu salah 
satunya lahan parkir yang terbatas dan berdekatan dengan jalan raya, dan jauhnya 
lokasi dari konsumen mahasiswa IAIN Surakarta. 
 
Hal ini yang menuntut pemilik butik Ceria Shop yang bergerak sebagai 
penjual produk fashion wanita mencari strategi yang baik agar bisa bertahan dan 
bersaing secara sehat serta mampu menarik minat konsumen untuk membeli 
produknya.  Dengan  semakin  banyaknya  persaingan  yang  dihadapi  oleh  Ceria 
Shop tentunya  akan mengakibatkan fluktuasi pada volume penjualan dan jumlah 
pelanggan. 
 
Fluktuasi biasanya akan muncul pada waktu usaha sejenis mulai kelihatan, 
hal ini akan menimbulkan salah satu ancaman yang sangat besar. Ancaman dari 
fluktuasi tersebut salah satunya akan mengancam dari segi aspek penjualan Ceria 
Shop itu sendiri yang secara bertahap mengalami naik turun terhadap volume 
penjualan dan jumlah konsumen setiap bulanya.  Hal tersebut dapat dilihat pada 
data penjualan Ceria Shop pada bulan Januari sampai Bulan Desember tahun 
2017.
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Tabel 1.1 
Daftar Penjualan Butik Ceria Shop Pada Bulan Januari–Desember 2017. 
 
BULAN PENJUALAN 
Januari Rp. 42.000.000 
Februari Rp. 24.000.000 
Maret Rp. 43.000.000 
April Rp. 52.000.000 
Mei Rp. 76.000.000 
Juni Rp. 123.000.000 
Juli Rp. 48.000.000 
Agustus Rp. 59.000.000 
September Rp. 56.000.000 
Oktober Rp. 52.000.000 
November Rp. 74.000.000 
Desember Rp. 60.000.000 
 
Sumber: Ceria Shop 
 
 
Berdasarkan data penjualan pada tabel 1.2, dapat diketahui bahwa terjadi 
fluktuasi penjualan dari bulan Januari sampai dengan Desember 2017 dimana 
penjualan terendah terjadi pada bulan Februari 2017 sebesar Rp 24.000.000 dan 
tertinggi pada bulan Juni 2017 sebesar Rp 123.000.000. Penjualan terendah pada 
bulan  Februari  2017  terajadi  karena  pada  bulan  tersebut  stok  varian  pilihan 
produk yang disediakan di butik tersebut minim disebabkan menunggu datangnya 
stok varian baru pada bulan berikutnya. sedangkan penjualan tertinggi di bulan 
Juni terjadi karena bertepatan dengan bulan Ramadhan (puasa). 
 
Berdasarkan berbagai uraian di atas, maka dalam penelitian ini penulis 
tertarik untuk mengambil judul tentang “Pengaruh Harga Kompetitif, Lokasi dan 
Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian Pada Butik Ceria Shop Di 
Kecamatan Kartasura”
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1.2  Identifikasi Masalah 
 
Bagi   para  konsumen,   produk   yang  sesuai   dengan   kebutuhan  serta 
keinginan mereka akan dipilih atau dibeli. Konsumen sebelum melakukan 
keputusan pembelian biasanya akan menilai beberapa variabel dari produk atau 
jasa tersebut. Misalnya seperti harga, lokasi dan kualitas produk dari produk itu 
sendiri. Presepsi positif terhadap harga, lokasi dan kualitas produk akan 
merangsang perilaku konsumen sebelum akhirnya melakukan keputusan 
pembelian. 
Masalah yang dihadapi oleh butik Ceria Shop adalah banyaknya usaha– 
usah butik Fashion menimbulkan persaingan yang meningkat pada butik Ceria 
Shop.   Selain itu masalah lokasi Ceria Shop yang kurang strategis sehingga 
mengakibatkan kurangnya pengunjung di butik Ceria Shop. 
 
Berdasarkan data penjualan pada tabel 1.2 dapat diketahui bahwa terjadi 
fluktuasi dari bulan januari samapai dengan desember, hal tersebut menunjukkan 
bahwa meskipun butik ceria shop cukup banyak di minati oleh konsumen, namun 
persaingan yang ketak di daerah kartasura tersebut memiliki dampak tertentu pada 
usahanya. 
 
1.3 Batasan Masalah 
 
Terkai dengan luasnya lingkup permasalahan dan serta keterbatasan waktu 
dalam penelitian ini, maka penelitian dibatasi pada masalah mengenai pengaruh 
harga, lokasi dan kualitas produk terhadap keputusan pembelian pada butik Ceria 
Shop.
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1.4  Rumusan Masalah 
 
`Berdasarkan latar belakang diatas, maka perumusan masalah yang dapat 
diajukan dalam penelitian ini adalah sebagai beriku: 
1.   Apakah terdapat pengaruh harga kompetitif terhadap keputusan pembelian 
pada butik Ceria Shop di Kecamatan Kartasura ? 
 
2.   Apakah terdapat pengaruh lokasi terhadap keputusan pembelian pada butik 
 
Ceria Shop di Kecamatan Kartasura? 
 
 
3.   Apakah terdapat pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian 
pada butik Ceria Shop di Kecamatan Kartasura? 
 
1.5 Tujuan Penelitian 
 
Berdasarkan  rumusan  penelitian  yang  di  uraikan  diatas,  maka  tujuan 
penelitian ini adalah untuk: 
1.   Untuk   mengetahui   pengaruh   harga   kompetitif   terhadap   keputusan 
pembelian pada butik Ceria Shop di Kecamatan Kartasura. 
2.  Untuk mengetahui pengaruh lokasi terhadap keputusan pembelian pada 
butik Ceria Shop di Kecamatan Kartasura. 
3.   Untukmengetahui  kualitas  produk  terhadap  keputusan  pembelian  pada 
butik Ceria Shop di Kecamatan Kartasura. 
1.6  Manfaat Penelian 
 
Kegunaan  penelitian  yang  dilakukan  ini  diharapkan  dapat  memberikan 
manfaat yaitu sebagai berikut:
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1.   Bagi perusahaan 
 
Penelitian ini diharapkan mampu memberikan tambahan informasi kepada 
perusaahaan dalam hal seberapa besar pengaruh harga, lokasi dan kualitas 
produk terhadap keputusan pembelian pada butik Ceria Shop. Sehingga 
dapat  menjadi  masukan  dan  bahan  pertimbangan  dalam  menentukan 
strategi pemasaran perusahaan di waktu mendatang. 
2.   Bagi Akademis 
 
Penelitian ini diharapkan mampu memberikan kontribusi dan tambahan 
referensi   kepada   akademik,   terutama   mahasiswa   yang   melakukan 
penelitian ini. 
 
 
 
1.7  Jadwal Penelitian 
 
( Terlampir) 
 
1.8  Sistematika Penulisan Skripsi 
 
 
BAB 1 PENDAHULUAN 
 
Bab ini berisi tentang latar belakang, inditifikasi permasalahan, batasan 
masalah, rumusan masalah, tujuan penelitin, manfaat penelitian, jadwal 
penelitian serta sistematika penulisan. 
BAB 11 LANDASAN TEORI 
 
Bab ini berisi tentang kajian teori yaitu membahas mengenai pengertian harga 
kompetitif, lokasi dan kualitas produksi terhadap keputusan pembelian
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BAB 111 METODE PENELITIAN 
 
Bab ini berisi tentang metode penlitian, jenis penlitian, waktu dan tempat 
penlitian, metode pengumpulan data,  populasi, sampel, data dan sumber data 
serta variabel penelitian. 
BAB 1V ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 
 
Bab ini berisi gambaran umum penelitian, pengujian dan analisis data, serta 
pembahasan hasil analisis data atas pertanyaan-pertanyaan yang sudah di 
sebutkan dalam rumusan masalah di atas. 
BAB V PENUTUP 
 
Bab ini berisi kesimpulan penelitian, keterbatasan penelitian dan saran baik 
untuk butik Ceria Shop serta penelitian selanjutnya. 
  
 
 
BAB II LANDASAN 
TEORI 
 
 
 
2.1  Landasan Teori 
 
 
2.1.1 Keputusan Pembelian 
 
 
1. Pengertian Keputusan Pembelian 
 
Keputusan pembelian didefinisikan sebagai proses pengambilan keputusan 
akan pembelian yang mencakup dengan apa yang dibeli atau tidak melakukan 
pembelian  dan  keputusan  itu  di  dapat  dari  kegiatan–kegiatan  yang  lampau 
(Assauri, 2009: 141). Menurut Schiffman, Kanuk (2004: 547), keputusan 
pembelian adalah pemilihan dari dua atau lebih alternative pilihan keputusan 
pembelian, artinya bahwa sesorang dapat membuat keputusan serta harus tersedia 
beberap alternatif pilihan. 
2. Proses Pengambilan Keputusan Pembelian 
 
Perilaku  konsumen  akan  menentukan  proses  pengambilan  keputusan 
dalam pembelian merek, proses tersebut merupakan salah satu pendekatan 
penyesuaian masalah yang terdiri dari lima tahap yang di jalankan konsumen. 
Menurut Kotler (2012: 188)   lima tahapan tersebut dalam membuat keputusan 
dan perilaku pasca pembelian yaitu lihat pada gambar 2.1. 
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Gambar 2.1 
Tahap Proses Keputusan pembelian 
 
 
Pengenalan 
masalah 
Pencarian 
masalah 
Pengenalan 
alternatif 
Keputusan 
pembelian
 
 
 
 
 
 
Perilaku pasca 
pembelian 
 
Sumber : Kotler (2012: 188). 
 
 
Dari pembelian suatu produk keputusan yang harus diambil tidak selalu 
berurutan seperti di atas. Pada kondisi pembelian seperti penyelesain ekstensi, 
keputusan yng di ambil bisa dari penjual, kaena penjual dapat membantu 
merumuskan perbedaan dengan toko yang lain melalui pembentukan citra 
toko/butik di hadapan masyarakat, khususnya konsumen akan terciptalah kesan 
bahwa perusahaan/toko tersebut memilki kualitas yang baik. 
 
Berdasarkan tujuan pembelian, konsumen dapat diklasifikasikan menjadi 
dua kelompok, yaitu, Tjiptono (2008:19) : 
 
a.   Konsumen akhir (individual) 
 
Konsumen akhir ini terdiri atas individu dan rumah tangga yang tujuan 
pembelinya adalah untuk memenuhi kebutuhan sendiri atau untuk 
dikonsumsi.
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b.   Konsumen organisasi 
 
Konsumen organisasional terdiri atas organisasi, pemakai industri, 
pedagang, dan lembaga non profit yang tujuan pembelinya adalah untuk 
keperluan bisnis atau meningktkan kesejahteraan anggotanya. 
 
Menurut Hawkins et al. Dalam Tjiptono (1997: 20-21), membagi proses 
pengambilan keputusan ke dalam tiga jenis antara lain : 
 
a.   Keputusan yang luas (extended decision making) 
 
Proses pengambilan keputusan yang luas merupakan jenis pengambilan 
keputusan yang paling lengkap, bermula dari pengenalan masalah 
konsumen yang dapat dipecahkan melalui pembelian beberapa produk. 
b.   Pengambilan keputusan yang terbatas (limited devision making) 
 
Proses   pengambilan   keputusan   terbatas   terjadi   apabila   konsumen 
mengenal masalahnya, kemudian mengevaluasi beberapa alternatif produk 
atau merek  berdasarkan  pengetahuan  yang diiliki  tanpa berusaha (atau 
hanya melakukan sedikit usaha) mencari informasi baru tentang produk 
atau merek tersebut. 
c.   Pengambilan   keputusan   yang   bersifat   kebiasaan   (habitual   decesion 
making). 
 
Proses pengambilan keputusan yang bersifat kebiasaan merupakan proses 
yang paling sederhana, yaitu konsumen mengenal masalahnya kemudian 
langsungmengambil keputusan untuk membeli merek favorit/kesukaanya (tanpa 
evaluasi alternatif).
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Sebuah  proses pengambilan  keputusan  pembelian tidak  hanya berakhir 
dengan terjadinya transaksi pembelian, akan tetapi diikuti pula oleh tahap perilaku 
pembeli (terutama dalam pengambilan keputusan  yang luas). Dalam tahap ini 
konsumen merasakan tingkat kepuasan  atau ketidakpuasan tertentu  yang akan 
mempengaruhi perilaku berikutnya. Jika konsumen merasa puas, ia akan 
memperlihatkan peluang yang besar untuk melakukan pembelian ulang atau 
membeli produk lain di perusahaan/toko yang sama di masa mendatang, seorang 
konsumen  yang  merasa  puasa  cenderung  akan  mneyatakan  hal-hl  yang  baik 
tentang produk dan perusahaan yang bersangkutan kepada orang lain, oleh karena 
itu pembelian yang puas merupakan salah satu iklan yang terbaik (Tjiptono, 1997: 
21). 
 
 
2.    Keputusan Pembelian dalam Pandangan Islam 
 
Dalam ajaran agama islam Allah melarang para umatnya untuk terlibat 
dalam  proses  apapun  yang  tentunya  telah  merugikan  umatnya,  seperti  halnya 
dalam aktifitas pembelian suatu barang. Umat manusia harus dapat membedakan 
antara kebutuhan dan keinginan, antara yang batil dan yag tidak batil. Dalam 
pandangan islam keputusan pembelian dapat dilihat pada Al- Qur’an (Q.S. Al 
Maidah ayat 100), sebagai berikut : 
 
 
Artinya  :  Katakanlah:  "Tidak sama  yang  buruk dengan  yang  baik,  meskipun 
banyaknya yang buruk itu menarik hatimu, maka bertakwalah kepada Allah hai 
orang-orang berakal, agar kamu mendapat keberuntungan". (QS. Al Maidah 5: 
100).
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Dari ayat diatas dapat kita pahami bahwa sebagai manusia yang beragama 
islam kita harus selektif dalam menentukan pilihan yang tepat menurut ajaran 
islam, bukan pilihan yang tepat menurut ukuran dan keinginan kita sendiri. 
 
2.2.1 Harga Kompetitif 
 
1.    Pengertian Harga Kompetitif 
 
Harga merupakan satuan moneter atau ukuran lainya (barang dan jasa) 
yang ditukarkan guna memperoleh kepemilikan atau pemakaian suatu barang atau 
jasa (Tijiptono, 1997: 151). Menurut Lewis (1997: 5), harga adalah jumlah uang 
yang bersedia dibayar oeh pembeli dan bersedia untuk diterima oleh penjual. 
Menurut  Hasan  (2008:  298),  berpendapat  harga  adalah  segala  bentuk  biaya 
moneter yang dijaalnkan oleh konsumen untuk memperoleh, memiliki, 
memanfaatkan sejumlah kombinasi dari suaru barang beserta pelayanan dalam 
suatu produk. 
Maka   dari   itu   dapat   disimpulkan   dari   beberapa   pendapat   diatas 
bahwasanya harga merupakan hal yang sangat penting untuk diperhatikan, 
mengingat harga merupaka salah satu penyebab timbulnya laku atau tidaknya laku 
produk serta jasa yang ditawarkan. Salah satu penentuan harga akan berakibat 
fatal  terhadap  produk  yang  ditawarkan  dan  berakibat  tidak  lakunya  produk 
tersebut. 
 
2.    Keputusan dan Penetapan Harga 
 
Penetapan harga (pricing) meliputi penentuan jumlah uang yang 
dikorbankan dan sesuai dengan nilai yang dipandang oleh pelanggan dalam suatu 
produk  setelah  mempertimbangkan  berbagai  macam  batasan  pasar  (Zikmund,
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2010:  25).  Harga  memiliki  dua  peranan  utama  dalam  proses  pengambilan 
keputusan para pembeli, yaitu Tjiptono ( 2008:152) : 
a.   Peranan  alokasi  dari  harga  yaitu  fungsi  harga  dalam  membantu  para 
pembeli  untuk  memutuskan  cara  memperoleh  manfaat   atau  utilitas 
tertinggi yang diharapkan berdasarkan daya belinya. 
b.   Peranan   informasi   dari   harga   yaitu   fungsi   harga   dalam   mendidik 
konsumen mengenai faktor-faktor produk, seperti kualitas dan lan-lain. 
 
Harga merupakan sejumlah uang yang dibutuhkan untuk mendapatkan 
sejumlah barang dan jasa-jasa tertentu atau kombinasi dari keduanya. Harga 
merupakan salah satu unsur marketing mix yang menghasilkan pendapatan 
penjualan, sedangkan unsur lainya hanya biaya saja (Gitosudarmo, 2008: 228). 
 
Secara umum terdapat lima tujuan penetapan harga menurut Swasta (2010: 
 
175-176) yaitu : 
 
 
a.   Bertahan hidup 
 
Penentuan  harga  dilakukan  semurah  mungkin.  Tujuanya  adalah  agar 
produk atau jasa yang ditawarkan laku di pasar dengan harga murah, tetapi 
masih dalam kondisi yang menguntungkan. 
b.   Meamksimalkan laba jangka pendek 
 
Penentuan  harga  bertujuan  agar  penjualan  meningkat  sehingga  laba 
menjadi  maksimal.  Penentuan  harga  biasanya  dapat  dilakukan  dengan 
harga murah atau tinggi.
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c.   Untuk memperbesar market share 
 
Untuk  memperbesar  market  share  maksudnya  yaitu  untuk  memperluas 
atau memperbesar jumlah pelanggan. Penentuan harga yang murah 
diharapkan jumlah pelanggan dan pelanggan pesaing beralih ke produk 
yang ditawarkan. 
d.   Mutu produk 
 
Tujuan penentuan harga dengan pertimbanganya mutu produk adalah 
memberikan kesan bahwa produk atau jasa yang ditawarkan memiliki 
kualitas yang tinggi atau lebih tinggi dari kualitas para pesaing. Biasanya 
harga ditentukan  setinggi mungkin  karena  masih  ada  anggapan  bahwa 
produk yang berkualitas adalah produk yang harganya lebih tinggi 
dibandingkan harga pesaing. 
e.   Karena pesaing 
 
Penentuan harga dengan melihat harga pesaing bertujuan agar harga yang 
ditawarkan lebih kompetitif dibandingkan harga yang ditawarkan pesaing. 
Artinya   dapat   melebihi   harga   pesaing   untuk   produk   tertentu   atau 
sebaliknya bisa lebih rendah. 
 
Dari bebeapa–berapa tujuan penetapan harga di atas memiliki implikasi 
penting  terhadap  strategi  bersaing  tujuan  yang  harus  ditetapkan  perusahaan. 
Tujuan yang ditetapkan harus konsisten dengan  perusahaan dalam menempatkan 
posisi relatifnya dalam persaingan. 
 
Menurut Alma (2007: 170), dalam menentukan kebijaksanaan harga ada 
tiga kemungkinan yaitu :
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a. Penetapan harga diatas harga saing. Cara ini dapat dilakukan kalau 
perusahaan/toko dapat menyakinkan konsumen bahwa barang yang dijual 
mempunyai   kualitas   lebih   baik,   bentuk   yang   lebih   menarik   dan 
mempunyai kelebihan lain dari barang sejenis yang telah ada di pasaran. 
b.   Penetapan  harga  dibawah  harga  saingan.  Kebijakan  ini  dipilih  untuk 
menarik lebih banyak langganan untuk barang yang baru diperkenalkan 
dan belum stabil kedudukanya di pasar. 
c. Mengikuti harga saing. Cara ini dipilih untuk mempertahankan agar 
langganan tidak  beralih ketempat lain. 
 
2.1.3  Lokasi 
 
 
1.    Pengertian Lokasi 
 
Menurut C. Mowen dan Minor (2002: 137-138), faktor-faktor utama yang 
mempengaruhi  nilai  suatu  poperti  adalah  lokasi.  Lokasi  toko  sangat 
mempengaruhi konsumen dari beberapa prespektif, luas perdagangan yang 
mengelilingi toko mempengaruhi keseluruhan jumlah masyarakat yang mungkin 
tertarik pada toko tersebut. Model gravitasi (gravitational model)  menggunakan 
analogi  pengaruh  gravitasi  planet  untuk  mempredeksi  seberapa  banyak  orang 
yang akan melewati batas-batas kota tersebut sendiri untuk berbelanja di kota-kota 
lain. 
Selain jarak aktual, jarak yang dilihat juga dapat mempengaruhi seleksi 
toko. Riset yang dilakukan menunjukkan bahwa konsumen mempeunyai peta - 
peta kognitif dari geografi sebuah toko. Hal yang menarik, peta-peta konsumen 
dari  lokasi  toko  ritel  mungkin  tidak  sesuai  dengan  kenyataan.  Adapun  untuk
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faktor-faktor tersedianya lahan parkir, kualitas barang, dan mudahnya perjalanan 
ke pusat pertokohan dapat menjadikan jarak terlihat lebih pendek atau lebih 
panjang dari yang sesungguhnya (C. Mowen dan Minor, 2002: 138). 
 
Menurut Tjiptono (2006: 207), hal-hal yang harus diperhatikan dalam 
penentuan dan pemilihan lokasi adalah dengan pertimbangan dekat dengan 
kawasan industri, dekat dengan lokasi pasar, dekat dengan lokasi perkantoran, 
dekat  dengn  lokasi  perumahan  dan  masyarakat,  mempertimbangkan  jumlah 
pesaing di suatu lokasi. Sedangkan menurut Swastha (2010: 339), lokasi 
merupakan letak atau toko pengecer pada daerah - daerah yang strategis sehingga 
dapat memaksimumkan laba. Lokasi merupakan tempat dimana perusahaan harus 
bermarkas melakukan operasi (Lupioyadi, 2001: 61). 
 
Dari beberapa pendapat diatas dapat disimpulkan bahwasanya lokasi 
perusahaan/toko menunjukkan tempat perusahaan beroperasi dan merupakan salah 
satu faktor untuk meningkatkan minat pelanggan terhadap produk tau jasa yag 
ditawarkan oleh suatu perusahaan ataupun toko tersebut. 
 
2.    Faktor-faktor yang Mempengarui Keputusan Lokasi 
 
Dalam menentukan lokasi demi untuk menjalankan suatu usaha, para 
pengusaha atau pelaku usaha perlu mempertimbangkan beberapa faktor - faktor, 
diantaranya yaitu (Tjiptono dan Chandra, 2007: 92) : 
a.   Akses yaitu kemudahan untuk dijangkau sarana transportasi umum 
 
b.   Visibilitas   yaitu   kemudahan   untuk   dilihat   dengan   jelas   dari   jarak 
pandangan normal dan lokasi yang sering dilalui konsumen
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c.   Lalu lintas, ada dua hal yang perlu diperhatikan yaitu banyaknya orang 
yang lalu lalang bisa memberikan peluang yang besar terjadinya implus 
buying dan kepadatan serta kemacetan bisa menjadi hambatan. 
d.   Fasilitas perparkiran yaitu tempat parkir yang nyaman, aman dan luas, 
baik untuk kendaraan roda dua maupun roda empat. 
e.   Ekspentasi yaitu tersedia tempat yang luas umtuk perluasan di kemudian 
hari 
f.   lingkunagan yaitu daerah sekitar yang mendukung jasa yang ditawarkan. 
 
g.   kompetisi atau lokasi bersaing yaitu dalam menentukan lokasi toko apakah 
di jalan atau daerah yang sama terdapat banyak toko lainya. 
 
Tujuan lokasi adalah salah satu hal yang diperhatikan dalam melakukan 
pembangunan usaha, karena jika strategi lokasi tidak strategis maka akan 
menimblkan kerugian pada usaha tersebut. Menurut Yulianto (2009: 313), tujuan 
strategi lokasi adalah untuk memaksimalkan keuntungan dari lokasi yang telah 
ditentukan tersebut, lokasi menjadi salah satu yang mempengaruhi konsumen 
dalam melakukan pembelian. 
 
Dalam menentukan lokasi atau tempat usaha ini harus pula diketahui jenis- 
jenis lokasi atau tempat letak usaha sebagai berikut (Manulang, 1991: 4) : 
 
Letak perusahaan berdasarkan alam: 
 
 
a.   Letak perusahaan yang dipengaruhi oleh faktor ekonomi 
b.   Letak perusahaan berdasarkan sejarah 
c.   Perusahaan yang ditetapkan oleh pemerintah
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Menurut Utami (2008: 70) ada tiga lokasi yang bisa dipilih untuk ritel 
antara lain : 
 
a.   Pusat pembelanjaan 
 
Pusat  pembelanjaan  yang besar  berorientasi  bagi  pemenuhan  golongan 
besar konsumen. Mengkobinasikan banyak toko di satu atap menciptakan 
sinergi  yang  dapat  menarik  lebih  banyak  pelanggan,  dari  pada  toko 
tersebut berada di loksai terpisah. 
b.   Lokasi 
 
Kota besar atau bertempat ditengah-tengah kota maupun kota kecil 
c.   Bebas 
Cara ini mengembangkan kegunaan yaitu mengkobinasikan beberapa 
kegunaan yang berbeda/kompleks, seperti pusat pembelanjaan, gedung 
perkantoran, hotel, perumahan, kompleks pejabat dan pusat konvensi. 
2.1.4 Kualitas produk 
 
 
1.   Pengertian Kualitas Produk 
 
Membuat produk berkualitas tinggi merupakan hal yang kritis bagi 
keberhasilan pemasaran internasional sekarang ini dan pemasaran dari bisnis yang 
satu ke satu bisnis lainya. Kualitas produk (product quality) didenifisikan sebagai 
evaluasi menyeluruh pelanggan atas kebaikan kinerja barang atau jasa (C. Mowen 
dan Minior, 2002: 90). Kualitas produk  adalah  conformance to requirrement, 
yaitu sesuai dengan yang disyaratkan atau distandarkan. Maka suatu produk 
memiliki kualitas yang baik apabila sesuai dengan standar kualitas yang telah 
ditentukan,  meliputi bahan baku, proses produksi, dan produksi jadi, maka dari
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itu  kualitas  produk  adalah  kecocokan  penggunaan  produk  untuk  memenuhi 
kebutuhan dan kepuasan konsumen (Nasution, 2011: 2). 
Menurut Mc Charty dan Perreault (2003:107),   produk merupakan suatu 
hasil dari produksi yang akan dilempar kepada konsumen utuk distribusikan dan 
dimanfaatkan konsumen untuk memenuhi kebutuhan para konsumen. Sedangkan 
menurut Saladin (2002: 121), produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan 
ke suatu pasar untuk dimiliki, diperhatikan,   dipakai atau dikonsumsi sehingga 
dapat memasukkan keinginan dan kebutuhan. Tjiptono ( 1997: 95) mendifinisakan 
produk adalah suatu pemahaman subyektif dari produsen atas sesuatu yang bisa 
ditawarkan sebagai usaha untuk mencapai tujuan organisas melalui pemenuhan 
kebutuhan dan keinginan konsumen. 
 
Dari beberapa difinisi diatas dapat disimpulkan bahwasanya produk adalah 
salah satu hal yang sangat penting, produk adalah salah satu fokus inti dari semua 
bisnis. Produk adalah apa yang dilakukan perusahaan, mulai dari mendesain, 
mengadakan sistem produksi dan operasi, menciptakan program pemasaran sistem 
distribusi, iklan dan mengarahkan tenaga penjual untuk menjual produk tersebut. 
 
Menurut Kotler dan Keller (2009: 3) ,menyatakan bahwa kualitas produk 
adalah  kemampuan  suatu  barang  untuk  memberikan  nilai  pada  pembeli  yang 
paling unggul dan yang sesuai atau bahkan melebihi dari apa yang diinginkan 
para pelanggan.  Menurut Kolter dan Armstrong (2001: 297) dalam menentukan 
suatu produk, pemasar harus memahami lima tingkat produk secara baik, yaitu :
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a.   produk utama, yaitu manfaat yang sebenarnya yang dibutuhkan dan akan 
dikonsumsi oleh pelanggan dari setiap produk. 
b.   Produk harapan, yaitu produk formal yang ditawarkan dengan berbagai 
atribut dua kondisi secaranormal (layak) diharapkan dan disepakati untuk 
pembeli. 
c.   Produk generik, yaitu produk dasar yang mmpu memilih fungsi pokok 
produk yang paling dasar. 
d.   Produk pelengkap, adalah berbagai atribut produk yang dilengkapi atau 
ditambahkan dengan berbagai manfaat dan layanan sehingga dapat 
memberikan tambahan kepuasan konsumen dan dapat dibedakan dengan 
produk pesaing. 
e.   Produk potensial, adalah segala macam tambahan dan perubahan  yang 
mungkin dikembangkan untuk suatu produk di masa mendatang. 
 
2.2 Penelitian Terdahulu 
 
Penelitian   terdahulu   yang   pernah   dilakukan   dan   berkaitan   dengan 
pengaruh harga, lokasi dan kualitas produk terhadap keputusan pembelian, yang 
dapat digunakan sebagai bahan acuan dan juga menjadi rujukan dalam penelitian 
ini yaitu, selengkapnya dijelaskan pada tabel 2.2. 
Tabel 2.2. 
Penelitian Terdahulu Yang Relevan 
 
 
No Nama 
pengarang 
Judul Hasil penelitian 
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1. Owusu Alferd, 
2013. 
Influences of price and 
quality on consumer 
purchase of mobile 
phone in the kumasi 
metropolis in ghana a 
comperative study. 
Hasil   yang   didapatkan   dari 
analisis  tersebut  sebagai 
berikut, Y=0.017 X1+0.311 X2 
dimana variabel kualitas produk 
sangat  mempengaruhi 
konsumen dalam melakukan 
keputusan pembelian, kemudian 
diikuti oleh harga. 
2. Taufik 
Rachman  Ali, 
Khuzaini, 
2017. 
Pengaruh            Harga, 
kualitas produk, Lokasi, 
dan Fasilitas Terhadap 
Keputusan Pembelian 
Rumah  Pada  PT 
Bummi Kartika Griya 
Persada. 
Hasil           penelitian           ini 
menunjukkan bahwa variabel 
kualitas produk mempunyai 
pengaruh paling besar terhadap 
keputusan   pembelian   sebesar 
0,240, kemudian diikuti oleh 
variabel harga sebesar 0,224, 
variabel kualitas produk sebesar 
0,183.  Sedangkan  variabel 
lokasi mempunyai variabel 
lokasi mempunyai pengaruh 
paling rendah sebesar 0.111. 
3. Rahayu 
Wahyuningtias 
dan Anik 
Wahyuati, 
2017. 
Pengaruh          Kualitas 
Produk,  Harga  dan 
Store Atmosphere 
Terhadap Keputusan 
Pembelian Pada Garlick 
Store Surabaya. 
Hasil   yang   didapatkan   dari 
analisi tersebut bahwa variabel 
harga memiliki pengaruh paling 
besar terhadap keputusan 
pembelian sebesar 0,340, 
kemudian diikuti oleh variabel 
store atmosphere sebesar 0,196. 
Sedangkan variabel kualitas 
produk mempunyai pengaruh 
paling rendah dibandingkan 
variabel lain sebesar 0,039. 
4. Mohammad 
Sarifudin dan 
Bambang Hadi 
Santoso, 2017 
Pengaruh            Harga, 
Kesadaran Merek, Dan 
Kualitas Produk 
Terhadap Keputusan 
Pembelian (studi kasus 
pada kober mie setan 
cabang semolowaru 
disurabaya). 
Hasil  penelitian  menunjukkan 
bahwa variabel kualitas produk 
mempunyai pengaruh positif 
yang paling besar terhadap 
keputusan   pembelian   sebesar 
0,670, kemudian diikuti dengan 
variabel  kesadaran  merek 
sebesar 0,339. Sedangkan untuk 
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   variabel    harga    menunjukkan 
pengaruh yang negatif sebesar - 
0,22. 
5. Edward 
Gotomo     dan 
Alexander 
Wahyudi, 
2017 
Pengaruh          Kualitas 
Produk Dan Harga 
Terhadap Keputusan 
Pembelian Di Phocette 
Hasil       penelitian       tersebut 
menunjukkan bahwa variabel 
harga mempunyai pengaruh 
positif yang paling besar di 
bandingkan  kualitas  produk 
yaitu sebesar 0,461, sedangkan 
kualitas produk mempunyai 
pengaruh positif sebesar 0,295. 
 
 
 
 
2.3  Kerangka Pemikiran 
 
Kerangka berfikir adalah suatu model konseptual tentang bagaiman teori- 
teori berhubungan dengan beberapa faktor yang akan didefinisikan sebagai suatu 
permasalahan (Sekaran, 2006: 19). Berdasarkan perumusan masalah maka 
hubungan antara pengaruh harga, lokasi dan kualitas produk terhadap keputusan 
pembelian bisa digambarkan sebagai berikut : 
Gambar 2.3 
Kerangka Berfikir 
 
Harga 
Kompetitif (X1) 
 
 
 
Lokasi (X2) 
Keputusan 
Pembelian 
Ceria Shop (Y)
 
 
 
Kualitas 
Produk (X3)
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2.4 Hipotesis 
 
Hipotesis merupakan dugaan atau jawaban sementara terhadap suatu 
masalah yang akan diteliti, dimana kebenaranya masih harus dilakukan pengujian 
atau dibuktikan kebenaranya.  Hipotesis  merupakan  suatu  untuk  mencari  fakta 
yang harus dikumpulkan. 
1.    Pengaruh Harga Kompetitif Terhadap Keputusan Pembelian Pada butik Ceria 
 
Shop 
 
Secara teoritik, menurut Lamarto (2006), harga didefinisikan sebagai 
jumlah nilai (kemungkinan di tambah beberapa barang) yang dibutuhkan untuk 
mendapatkan sejumlah kombinasi dari barang serta pelayanan. Harga merupakan 
salah satu faktor yang paling penting ketika para konsumen melakukan keputusan 
pembelian. Karena ketika harga yang ditawarkan itu sangat tinggi otomatis akan 
menurunkan keputusan pembelian pada produk tersebut. Harga yang kompetitif 
dikatakan layak jika konsumen tersubut merasakan manfaat produk yang mereka 
dapatkan sesuai dengan pengorbanan yang mereka keluarkan. 
Secara empiris, berdasarkan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh 
Rasyid dan Indah (2018), hasil penelitian tersebut menunjukkan bahwa inovasi 
produk dan harga mempunyai pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 
pembelian motor yamaha di tanggerang selatan.  Lestari dan Wahyudi (2017), 
dalam penelitianya juga menunjukkan bahwa harga mempunyai pengaruh positif 
yang paling besar terhadap keputusan pembelian jasa perawatan sepatu masyster, 
yaitu sebesar 0,443 sedangkan lokasi sebesar 0,304.
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Berdasarka penjelasan teoritik dan empiris diatas, dapat dirumuskan 
hipotesis sebagai berikut : 
 
H1   :   Harga   kompetitif   berpengaruh   positif   terhadap   keputusan 
pembelian 
 
2.    Pengaruh Lokasi Terhadap Keputusan Pembelian Pada butik Ceria Shop 
 
Lokasi merupakan letak atau toko pengecer pada daerah yang strategis 
sehingga dapat memaksimumkan laba. Lokasi merupakan tempat dimana 
perusahaan harus bermarkas melakukan operasi (Lupiyoadi, 2001: 61). Dengan 
hal ini dapat disimpulkan bahwa lokasi memegang peranan yang sangat penting 
dalam  kesuksesan  usaha.  Semakin  dekatnya  lokasi  dengan  pusat  keramaian, 
mudah dijangkau oleh konsumen, aman serta tersedianya lahan parkir yang luas 
maka akan banyak di sukai oleh konsumen. 
Dalam  penelitian  yang  dilakukan  oleh  Fifyanita  Ghanimata,  Mustafa 
Kamal ( 2012) bahwa variabel lokasi memilki pengaruh paling besar terhadap 
keputusan  pembelian  sebesar  0,329,  kemudian  diikuti  oleh  variabel  kualitas 
produk  sebesar 0,323.  Sedangkan  variabel  harga  mempunyai  pengaruh  paling 
rendah dibandingkan variabel lai sebesar 0,242. Dalam penelitianya Ali (2017) 
menunjukkan bahwa variabel lokasi memiliki pengaruh yang besar terhadap 
keputusan pembelian rumah pada PT Bhummi Kartika griya Persada. 
 
Berdasarkan  landasan  teori  diatas,  dapat  dirumuskan  hipotesis  sebagai 
berikut : 
 
H2 :  Lokasi berpengaruh Positif Terhadap Keputusan Pembelian.
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3.    Kualitas ProdukTerhadap Keputusan Pembelian Pada butik Ceria Shop 
 
Suatu produk yang memilki kualitas produk yang tinggi secara langsung 
dapat memenuhi kebutuhan dan sesuai dengan keinginan konsumen behkan dapat 
melebihi apa yang diinginkan oleh konsumen. Menurut Kotler dan Keller (2009: 
3) menyatakan bahwa kualitas produk adalah kemampuan suatu barang untuk 
memberikan  nilai  pada  pelanggan  yang  paling  unggul  dan  yang  sesuai  atau 
bahkan merlebihi dari apa yang diinginkan pelanggan. 
Dari hasil penelitian yang dilakukan oleh Igir dan Tampi (2018) 
menunjukkan bahwa variabel kualitas produk dan harga mempunyai pengaruh 
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada mobil daithasu grand 
max pick up pada PT. astra international Tbk daithasu cabang malalayang. 
 
Berdasarkan landasan teori diatas, dapat dirumuskan hipotesis sebagai 
berikut : 
 
H3   :   Kualitas   Produk   Berpengaruh   Positif   Terhadap   Keputusan 
 
Pembelian.
  
 
 
 
 
 
 
BAB III 
METODE PENELITIAN 
 
 
 
3.1. Waktu dan Wilayah Penelitian 
 
 
1. Waktu Penelitian 
 
 
Waktu   yang   digunakan   mulai   dari   penyusunan   proposal   sampai 
tersusunnya laporan penelitian pada bulan November 2017 sampai bulan Oktober 
2018. 
 
2.  Wilayah Penelitian 
 
Penelitian ini berlokasi di Kabupaten Kartasura. Tepatnya di Jl. Brigjen 
 
Katamso No.34 Kecamatan Kartasura. 
 
 
3.2. Jenis Penelitian 
 
Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian 
deskriptif kuantitatif. Menurut Sugiyono (2015: 7), metode kuantitatif merupakan 
penelitian berupa angka-angka dan analisis menggunakan statistik. Penelitian ini 
dimaksudkan untuk mengetahui pengaruh harga kompetitif, lokasi dan kualitas 
produk terhadap keputusan pembelian di butik Cheria Shop. 
 
 
3.3.  Populasi, Sampel dan Teknik Pengambilan Sempel 
 
3.3.1. Populasi 
Menurut Sugiyono (2015: 80), populasi adalah wilayah generalisasi yang 
terdiri atas obyek/subyek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang 
ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya. 
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Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen yang pernah melakukan pembelian 
pada butik Ceria Shop Kecamatan Kaertasura. 
3.3.2. Sampel 
 
Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh 
populasi tersebut. Jika populasi besar dan terbatasnya dana, tenaga, dan waktu 
maka yang harus dilakukan oleh seorang peneliti adalah menggunakan teknik 
sampel dengan syarat sampel yang diambil dari populasi tersebut harus benar- 
benar representatif atau dapat mewakili (Sugiyono, 2015: 81). 
 
Karena ukuran jumlah populasinya cukup luas dan tidak diketahui secara 
pasti, maka untuk analisis regresi dalam menentukan ukuran sampel penelitian 
dari populasi tersebut, pada penelitian ini populasi yang diambil berukuruan besar 
dan jumlahnya tidak diketahui secara pasti. Maka dalam penentuan sampel jika 
populasinya besar dan jumlahnya tidak diketahui menggunakan metode accidental 
sampling yaitu pengambilan sampel yang dilakukan secara kebetulan atau siapa 
saja yang kebetulan bertemu dengan peneliti (Sulistianto, 2015). 
 
Dalam   penelitian   ini   untuk   menentukan  banyaknya   sampel   dapat   dengan 
menggunakan rumus slovin, yaitu : 
n= N: 1+ Ne
2
 
 
n=1500 : 1 +1500 (0,10) 
 
=93, 75 = 94. 
Dimana : 
n= Jumlas sampel 
 
N= Jumlah Pupulasi
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e = batas toleransi kesalahan (eror tolerance) 
 
Berdasarkan dari hasil perhitungan di atas, maka julah sempel yang akan 
digunakan sebanyak 93,75 yang dibulatkan menjadi 94 dan untuk memudahkan 
penelitian dibulatkan menjadi 100 responden. Dengan demikian bahwa penelitian 
ini menggunakan sebanyak 100 konsumen yang membeli produk di butik Ceria 
Shop. 
 
3.3.3. Teknik Pengambilan Sampel 
 
 
Teknik sampling adalah merupakan teknik pengambilan sampel. Untuk 
menentukan sampel yang akan digunakan dalam penelitian, terdapat berbagai 
teknik sampling yang digunakan (Sugiyono, 2015: 81). Teknik pengambilan 
sampel yang digunakan adalah metode non probability sampling, dengan 
penentuan sampel menggunakan  accidental sampling, yaitu metode pengambilan 
sampling yang dilakukan dengan menggunakan siapa saja yang ditemuai secara 
kebetulan sebagai sampel. Dengan kata lain konsumen-konsumen yang datang ke 
butik ceria shop. Data dari kuesioner di isi oleh konsumen yang ditemui secara 
kebetulan baik yang sedang ataupun berkali-kali membeli di butik Ceria Shop. 
 
3.4. Data dan Sumber Data 
 
3.4.1. Data primer 
 
Data  primer  adalah  sumber  yang  langsung  memberikan  data  kepada 
peneliti (Sugiyono, 2007: 308). Untuk mendapatkan data primer tersebut peneliti 
menggunakan kuesioner. Menurut Sugiyono (2015: 142), kuesioner merupakan
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teknik  pengumpulan  data  yang  dilakukan  dengan  cara  memberi  seperangkat 
pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada responden untuk dijawabnya. 
 
3.5. Teknik pengumpulan data 
 
Untuk keperluan pengumpulan data, teknik yang digunakan dalam 
mengumpulkan dat penelitian ini ada 3 yaitu: 
1. Metode Kuesioner 
 
Metode kuesioner yaitu dengan memberikan daftar jawaban pertanyaan 
kepada responden yaitu konsumen yang pernah melakukan pembelian di butik 
Ceria Shop. Metode ini  sering disebut dengan  metode kuesioner,  yaitu daftar 
pertanyaan yang diberikan pada orang lain dengan maksud orang tersebut yang 
bersedia memberikan respon sesuai dengan permintaan peneliti (sugiyono, 2010: 
199). 
 
Dalam  penelitian  ini  penulis  akan  membuat  beberapa pertanyaan  yang 
akan diberikan kepada konsumen yang melakukan pembelian pada butik Ceria 
Shop. Untuk mengetahui pengaruh harga kompetitif, lokasi dan kualitas produk 
terhadap keputusan pembelian di butik Ceria Shop Kecamatan Kartasura. Maka 
dari itu pertanyaan-pertanyaan kuesioner dibuat dengan sebagai berikut: 
1. Metode Wawancara atau Interview 
 
Wawancara atau interview adalah percakapan atau tanya jawab yang 
diarahkan  untuk  melengkapi  kuesioner  atau  jawaban   yang  belum  terarah. 
Sehingga dengan adanya tambahan wawancara ini bisa mencapai tujuan yang 
diinginkan. Dalam penelitian ini wawancara yang digunakan adalah wawancara 
tak terstruktur yaitu wawancara yang bebas dimana peneliti tidak menggunakan
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pedoman wawancara yang telah tersusun secara sistematis dan lengkap untuk 
pengumpulan datanya (sugiyono, 2010: 413). 
2. Metode Kepustakaan 
 
Metode   ini   digunakan   untuk   memperoleh   landasan   teori   dalam 
menentukan variabel-variabel yang diukur dan menganalisis hasil pengolahan data 
penelitian. Metode dokumentasi atau studi pustaka adalah suatu cara yang 
digunakan untuk mencari data mengenai hal-hal variabel berupa buku jurnal, 
jurnal, skripsi, artikel, internet dan sebagainya (Sugiyono, 2005: 422). Metode ini 
digunakan untuk melengkapi data-data yang masih kurang. 
 
3.6. Variabel penelitian 
 
Variabel adalah apapun yang dapat membedakan atau membawa variasi 
pada suatu nilai (Sekaran, 2006: 117 ) dalam penelitian ini menggunakan dua 
macam variabel, yaitu: 
1. Variabel Independen atau Bebas 
 
Variabel independen adalah variabel yang mempengaruhi atau yang 
menjadi sebab perubahanya atau timbulnya variabel dependen. Variabel bebas 
adalah   variabel   yang   menjadi   sebab   timbulnya   atau   berubahnya   variabel 
dependent (variabel terikat). Jadi variabel independent adalah variabel yang 
mempengaruhi (sugiyono, 2005: 3). Adapun variabel bebas dalam penelitian ini 
adalah Harga Kompetitif, Lokasi dan Kualitas Produk. 
2. Variabel Dependen atau Terikat 
 
Variabel dependen sering disebut sebagai variabel output, kriteria, 
konsekuen.  Dalam  bahasa  Indonesia  sering  disebut  sebagai  variabel  terikat.
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Variabel terikat merupakan variabel yang dipengaruhi atau yang menjadi akibat, 
karena adanya variabel bebas (Sugiyono, 2015: 39). Variabel dependen (terikat) 
dalam penelitian ini adalah keputusan pembelian. 
 
3.7. Definisi Operasional Variabel 
 
Definisi  Operasional  merupakan  suatu  cara  untuk  memberikan 
pemahaman yang sama tentang pengertian variabel diukur untuk menentukan 
variabel  penelitian  yang  digunakan  dalam  analisis  data.  Menurut  (Sekaran, 
2006:14) definisi operasional variabel adalah bagaimana menemukan dan 
mengukur variabel-variabel tersebut dilapangan dengan merumuskan secara 
singkat dan jelas, serta tidak menimbulkan berbagai tafsiran. Berdasarkan kajian 
pustaka dan penelitian terdahulu pendekatan  operasional variabel untuk masing- 
masing variabel dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 
Tabel 3.1 
Definisi Operasional Variabel 
Variabel Definisi Operasional Indikator 
1.   Harga 
Kompetitif 
Harga     merupakan     salah     satu 
variabel yang harus di kendalikan 
secara benar, karena harga sangat 
berpengaruh terhadap beberapa 
aktivitas di dalam perusahaan, baik 
dalam menyangkut aktivitas 
keuntungan maupun penjualan yang 
ingin  dicapai  perusahaan 
(Nurhayati, 2017). 
Harga kompetitif dan terjangkau 
dibandingkan dengan pesaing dapat 
menarik minat konsumen untuk 
melakukan keputusan pembelian 
produk maupun jasa. 
1.   Keterjangku 
an harga 
2.   Kesesuaian 
harga 
dengan 
kualitas 
produk 
3.   Daya   saing 
harga 
(Stanton, 
2009:97) 
2.   Lokasi Lokasi adalah suatu ruang diamana 
berbagai  kegiatan  yang  dilakukan 
perusahaan/toko    untuk    membuat 
4.   Lokasi yang 
mudah 
dijangkau 
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 produk dapat diperoleh dan tersedia 
bagi   konsumen/pelanggan   (Kotler 
dan Keller, 2009) 
5.   Lokasi yang 
strategis 
6. Parkir yang 
luas dan 
aman (rofiq 
dan  Hufron, 
2017). 
3.   Kualitas 
Produk 
Kualitas   produk   merupakan   ciri 
serta dari suatu produk atau 
pelayanan pada kemampuan untuk 
memuaskan kebutuhan yang 
ditanyakan/tersirat (Kotler dan 
Keller, 2009) 
7.   Desain yang 
menarik 
8.   Daya   tahan 
produk 
9.   Kualitas 
bahan   baku 
(Rofiq dan 
Hufrom, 
2017). 
3.   Keputusan 
Pembelian 
Keputusan pembelian adalah tahap 
dan proses dalam pengambilan 
keputusan dimana konsumen benar- 
benar membeli (Kotler dan Keller, 
2009) 
10. Kesesuaian 
dengan 
finansial 
11. Memiliki 
keinginan 
untuk 
membeli 
lagi 
12. Kesesuian 
dengan 
produk yang 
dibutuhkan 
13. Membeli 
produk     di 
butik   Ceria 
Shop adalah 
tepat 
14. Membandin 
gkan dengan 
merek lain 
(Ghanimata, 
2012) 
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1.8. Instrumen Penelitian 
 
Penelitian ini diukur dengan menggunakan kuesioner, setiap variabel 
tersebut akan diukur dengan menggunakan skala likert, dimana nilai jawaban dari 
responden pada masing-masing dari item akan  dihitung dengan menggunakan 
skor. 
Skala likert yang digunakan dikategorikan pada empat tanggapan, karena 
ragu-ragu pada jawaban akan memiliki makna ganda yaitu bisa diartikan belum 
bisa memberikan jawaban atau netral dan ragu-ragu disediakan jawaban tengah- 
tengah juga akan mengakibatkan responden akan cenderung memilih jawaban 
ditengah-tengah terutama bagi responden yang ragu-ragu akan memilih jawaban 
yang mana (sekaran, 2006: 13). Dengan menggunakan nilai tertinggi 5 dan nilai 
terendah 1 maka skala likert yang akan digunakan dalam pengukuran data adalah 
sebagai berikut: 
1. Jawaban sangat setuju (SS) skor 5 
 
2. Jawaban setuju (S) skor 4 
 
3. Jawaban netral (N) skor 3 
 
4. Jawaban tidak setuju (TS) skor 2 
 
5. Jawaban sangat tidak setuju (STS) skor 1 
 
Kuesioner atau angket dalam penelitian menggunakan skala likert. Skala 
likert yang digunakan untuk mengukur sikap, pendapat, dan persepsi seseorang 
atau sekelompok orang tentang fenomena sosial (Sugiyono, 2005: 86). 
Dengan skala likert maka variabel yang akan diukur akan dijabarkan 
menjadi indikator variabel. Dan kemudian indikator tersebut dijadikan sebagai
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item-item  instrumen.  Jawaban  setiap  item-item  instrumen  yang  menggunakan 
skala likert mempunya gradasi atau tingkat ukur positif sampai negatif. Data yang 
diperoleh dari skala likert adalah data interval karena mengukur sikap, pendapat, 
dan persepsi seseorang yang berupa kata jawaban “sangat setuju” sampai “sangat 
tidak setuju”. 
3.9. Teknik Analisis Data 
 
3.9.1. Uji Instrumen Data 
 
1. Uji Validitas 
 
Validitas merupakan alat yang digunakan untuk mengukur sah atau valid 
tidaknya suatu kuisioner. Suatu kuisioner dikatakan valid jika pertanyaan pada 
kuisioner mampu untuk mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh kuisioner 
tersebut (Ghazali, 2013: 52). Instrumen kuesioner dinyatakan valid jika apabila 
rhitung  >  rtabel  dan apabila rhitung  <  rtabel  dikatakan item pernyataan tersebut tidak 
valid (Arikunto, 2002: 241). 
Uji  validitas  digunakan  untuk  mengukur  apakah  instrumen  penelitian 
benar-benar mampu mengukur konstruk yang digunakan untuk mncapai validitas 
kuesioner, maka dilakukan sebuah usaha yang menitik beratkan pada pencapaian 
validitas.  Isi  validitas  tersebut  menunjukkan  sejauh  mana  perbedaan  yang 
diperoleh dengan instrumen pengukuran merefleksikan perbedaan sesungguhnya 
pada responden yang diteliti. Untuk melakukan pengolahan data yang dilakukan 
dalam penelitian ini menggunakan aplikasi atau alat uji Confirmatory Factor 
Analysis dengan bantuan for WINDOWS SPSS.
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2. Uji Reliabilitas 
 
Reliabilitas adalah sesuatu instrument cukup dapat dipercaya untuk 
digunakan sebagai alat pengumpulan data karena instrument tersebut sudah baik. 
Instrumen yang baik tidak akan bersifat tendensius mengarahkan responden untuk 
memilih jawaban-jawaban tertentu (Arikunto, 2006: 178).Teknik yang digunakan 
untuk  uji  reliabilitas  adalah  teknik  Cronbach’s  Alpha.  Suatu  konstruk  atau 
variabel dikatakan reliabel jika nilai Cronbach’s Alpha > 0,070 (Ghozali, 2013: 
48). 
 
3.9.2. Uji Asumsi Klasik 
 
Uji ini dilakukan untuk mengetahui bahwa data yang diperoleh adalah sah 
(tidak dapat penyimpangan). Untuk meyakinkan bahwa persamaan garis regresi 
yang diperoleh adalah linear dan dapat dipergunakan valid untuk mencari 
peramalan, maka akan dilakukan uji asumsi klasik sebagai berikut: 
1. Uji Normalitas 
 
Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model 
regresi,variabel penggangu atau residual memiliki distribusi normal. Seperti 
diketahui uji t dan F mengasumsikan bahwa nilai residual mengikuti distribusi 
normal. Cara untuk mendeteksi apakah residul berdistribusi normal atau tidaknya 
dengan analisis grafik yaitu dengan melihat grafik histogram dan normal 
probability plot (Ghazali, 2013: 160). 
Untuk mendeteksi apakah residual data berdistribusi normal ataukah tidak 
maka penelitian ini menggunakan uji statistik One-Sample Kolmogorov-Smirnov
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Test. Dalam uji ini data disimpulkan normal secara multivariate jika didapat nilai 
signifikansi > 0,05 (Latan & Temalagi, 2013: 57). 
2. Uji Multikolonieritas 
 
Uji Multikolonieritas bertujuan untuk menguji apakah model regresi 
ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas (Independen). Kriteria pengujian 
pada uji multikolonieritas, nilai Tollerance ≤ 0.10 atau sama dengan nilai VIF ≥ 
10 menunjukan adanya multikolonieritas antar variabel independen dalam model 
regresi (Ghazali, 2013: 105). 
3. Uji Heteroskedastisitas 
 
 
Uji Heteroskedastisitas dilakukan untuk melihat nilai varian antara nilai Y, 
apakah sama atau heterogen. Data cross section yaitu data yang dihasilkan pada 
suatu waktu dengan banyak responden (Suharyadi & Purwanto, 2016: 248). Uji 
heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi terjadi 
ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan yang lain 
(Ghazali, 2013: 139). 
Cara ntuk mendeteksi gejala heteroskedastisitas diuji dengan metode uji 
Glejser  dengan  cara  menyusun  regresi  antara  nilai  absolut  residual  dengan 
variabel independen. Jika variabel independen signifikan secara statistik 
mempengaruhi variabel dependen, maka ada indikasi terjadi heteroskedatisitas. 
Jika probabilitas signifikasinya diatas tingkat kepercayaan 5%, maka dapat 
disimpulkan bahwa model regresi tidak mengandung adanya heteroskedastisitas 
(Ghazali, 2013: 142-143).
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3.9.3. Uji Ketepatan Model 
 
 
1. Uji F 
 
Uji Statistik F digunakan untuk mengetahui apakah semua variabel bebas 
yang dimaksudkan dalam model mempunyai pengaruh secara simultan terhadap 
variabel dependen. Apabila fhitung < ftabel maka H0 diterima dan Ha ditolak, artinya 
variabel  independen  secara  bersama-sama  bukan  merupakan  variabel  penjelas 
yang signifikan terhadap variabel dependen. Apabila fhitung > ftabel maka H0 ditolak 
dan Ha  diterima, artinya ada pengaruh secara simultan atau variabel independen 
secara bersama-sama merupakan penjelas yang signifikan terhadap variabel 
dependen (Ghozali, 2013: 98). 
2. Koefisien Determinasi (R
2
) 
 
Ketepatan  model  atau  R
2   
dilakukan  untuk  mendeteksi  ketepatan  yang 
paling baik dari garis regresi. Koefisien determinasi digunakan untuk mengukur 
seberapa   jauh   kemampuan   model   dalam   menerangkan   variasi   variabel 
independen. Nilai koefisien determinasi adalah antara nol dan satu. Koefisien 
determinasi bernilai nol artinya tidak ada hubungan antar variabel independen 
dengan variabel dependen. Sedangkan nilai koefisien satu berarti adanya 
kecocokan sempurna dari ketepatan model (Ghozali, 2013: 97). 
 
3.10.4 Regresi Linier Berganda 
 
Untuk menganalisis pengaruh harga kompetitif dan pemasaran digital 
terhadap keputusan pembelian, baik secara simultan maupun parsial digunakan 
metode  Regresi  Linier  Berganda.  Regresi  ganda  adalah  suatu  perluasan  dari 
teknik regresi apabila terdapat lebih dari satu variabel bebas untuk mengadakan
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prediksi terhadap variabel terikat (Arikunto, 2006: 295). Persamaan regresi linear 
yag digunakan dalam penelitian ini menurut sarifudin dan Santoso (2017), adalah 
sebagai beriku : 
 
Y= a+b1X1+ b2X2 + b3X3 + e 
 
Keterangan : 
 
Y= Keputusan Pembelian 
a = konstanta 
b1= Koefisien regresi variabel harga 
b2= Koefisien regresi variabel lokasi 
b3= Koefisien regresi kualitas Produk 
X1= Harga Kompetitif 
X2= Lokasi 
 
X3= Kualitas Produk 
e= standarad Eror 
 
3.11.5 Uji t 
 
Uji t digunakan untuk melihat signifikan pengaruh variabel independent 
secara individu  terhadap  variabel  dependen  dengan  menganggap  variabel  lain 
bersifat konstan, jika koefisien tabel signifikan < 0,05 maka Ho ditolak dan 
koefisien terhitung signifikan > 0,05 maka Ho diterima (Ghozali, 2005).
  
 
 
BAB IV 
ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 
 
 
 
 
4.1. Gambaran Umum Penelitian 
 
Ceia Shop merupakan salah satu toko baju  yang beralamat lengkap di 
Jl.Brigjen Katamso No.34, Ds. Pucangan, Kec. Kartasura, Kab. Sukoharjo. 
Didirikan  oleh  wanita  lulusan  jurusan  ekonomi  pembangunan  di  Universita 
Sebelas Maret (UNS) yang bernama Ceria Wahyu Ratnawati. Wanita ini sudah 
berkecimpung lama di  dunia fashion  wanita sejak tahun 2011  silam  sebelum 
brand hijab atau fashion wanita berkembang pesat pada saat ini. 
Sebagai  salah satu  butik  yang berkosentrasi  pada fashion  wanita  yang 
sangat up to date dan kekinian, mengikuti fashion anak muda kalangan sekarang. 
Produk yang ditawarkan Ceria Shop mempunyai kualitas yang baik serta 
mempunyai brand tersendiri di mata konsumen. Adapun mengenai harga yang 
ditawarkan  Ceria  Shop  relatif  terjangkau,  mulai  dai  harga  Rp.45.000  sampai 
200.00. 
 
 
Selain harga murah dan mempunyai kualitas yang baik Ceria Shop juga 
menyediakan  harga  khusus  resseller.  Cara untuk  mendapatkan harga resseller 
yaitu dengan belanja minimal tiga pc boleh dalam memilih bercampur barang 
(kecuali harga yang khusus dan diskon) maka sudah langsung di potong Free, 
untuk  member resseler selanjutnya satu pc sudah mendapatkan harga resseler. 
 
Ceria Shop juga menyediakan berbagai macam promo undian untuk para 
 
pelangganya, salah satunya memberikan hadiah atau give a way yang diundi 1bulan 
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sekali   kepada   pelanggan.   Sedangkan   untuk   kegiatan   CRM   Ceria   Shop   yaitu   : 
menggunkan cara donasi 1.000 /pcs yang disumbangkan ke panti sosial atau dimedsos, 
Permintaan proposal atau sponsor, memberikan seponsorship untuk kegiatan dari remaja. 
Butik Ceria Shop ini buka mulai hari senin sampai minggu pukul 09.00-20.00. 
 
4.2. Pengujian dan Hasil Analisis Data 
 
4.2.1. Karakteristik Responden 
 
Pada pembahasan mengenai karakteristik responden penelitian ini, dapat 
diketahui gambaran tentang besar dan kecilnya presentase jumlah responden 
berdasarkan jenis kelamin, usia responden. Adapun hasilnya adalah sebagai 
berikut: 
1.    Jenis Kelamin Responden 
 
Berdasarkan data penelitian yang dilakukan dengan penyebaran kuesioner, 
maka diperoleh data tentang karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin 
pada tabel 4.1 sebagai berikut: 
Tabel 4.1 
Distribusi Frekuensi Responden Berdasarkan Jumlah Jenis Kelamin 
jenis_kelamin 
 
 
 
Frequency 
 
 
Percent 
 
 
Valid Percent 
 
Cumulative 
 
Percent 
 
Valid      laki-laki 
 
2 
 
2,0 
 
2,0 
 
2,0 
 
 
perempuan 
 
98 
 
98,0 
 
98,0 
 
100,0 
 
Total 
 
100 
 
100,0 
 
100,0  
 
 
 
Responden berdasarkan jenis kelamin dikelompokkan kedalam dua jenis, 
yaitu laki-laki dan perempuan. Dari 100 responden yang dijadikan sampel dalam
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penelitian  ini,  sebanyak  100  responden  berjenis  kelamin  perempuan  yang 
mewakili sebanyak 98%, sedangkan untuk jenis laki-laki yang mewakili sebanyak 
2 % dari total sampel penelitian. 
 
2.    Usia Responden 
 
Usia responden sangat mempengaruhi dalam kinerja yang dilakukan oleh 
karyawan butik Ceria Shop selama ini. Maka sangat penting dalam penelitian ini 
usia dijadikan salah satu ukuran dalam mengidentifikasi responden. Data tentang 
usia responden disajikan pada tabel 4.2 sebagai berikut: 
 
Tabel 4.2 
Distribusi Freksuensi Responden Berdasarkan Usia 
umur 
 
 
 
Frequency 
 
 
Percent 
 
 
Valid Percent 
 
Cumulative 
 
Percent 
 
Valid      < 25 tahun 
 
88 
 
88,0 
 
88,0 
 
88,0 
 
 
26-35 
 
12 
 
12,0 
 
12,0 
 
100,0 
 
Total 
 
100 
 
100,0 
 
100,0  
 
 
 
Dari tabel 4.2 dapat dilihat, gambaran responden berdasarkan tigkat usia 
dikelompokkan menjadi usia dibawah 25 tahun (<25), 26-35 tahun. Dari total 
sampel sebanyak 100 yang telah diambil, sebanyak 88 responden memiliki usia di 
bawah 25 tahun, 12 responden yang berada pada rentang usia 26-35 tahun. 
 
Dari data distribusi responden berdasarkan usia, sebanyak 88% responden 
berada pada usia <25 tahun, dimana usia tersebut merupakan usia yang banyak 
dalam melakukan pembelian pada butik Ceria Shop. Sedangkan untuk rata-ratanya
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memiliki angka sebesar 1,12. Sehingga diharapkan deskripsi usia mampu untuk 
mengukur variabel dalam penelitian ini. 
 
4.2.2. Uji Kualitas Data 
 
Uji kualitas data berfungsi untuk melihat data yang digunakan seakurat 
mungkin dan dapat dipertanggung jawabkan. Uji kualitas data dalam penelitian ini 
meliputi uji validitas dan reliabilitas. 
1.    Uji Validitas 
 
Pengujian validitas dilakukan pada empat variabel utama dalam penelitian 
ini, yaitu harga, lokasi, kualitas produk, dan keputusan pembelian. Teknik yang 
dipakai yaitu melakukan korelasi antar skor butir pernyataan dengan total skor 
konstruk atau variabel. Teknik ini membandingkan nilai rhitung  dengan rtabel, rtabel 
dicari pada signifikansi 0,05 dengan uji 2 sisi dan jumlah data (n) = 100, df = n-2 
maka didapat rtabel sebesar 0,196551. Hasilnya dapat dijelaskan satu per satu 
sebagai berikut: 
 
Tabel 4.3 
Hasil Uji Validitas 
 
Variabel Pernyata 
an 
Corrected   Item-Total 
Correlation (r hitung) 
r table Validita 
s 
Harga 
Kompetitif 
(XI) 
H 1 0,729 0,196551 Valid 
H 2 0,641 0,196551 Valid 
H 3 1 0,196551 Valid 
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Lokasi (X2) L 1 0,256 0,196551 Valid 
L 2 0,502 0,196551 Valid 
L 3 1 0,196551 Valid 
Kualitas 
Produk (X3) 
KP 1 0,596 0,196551 Valid 
KP 2 0,750 0,196551 Valid 
KP 3 1 0,196551 Valid 
 
 
 
Keputusan 
pembelian 
(YI) 
KP 1 0,208 0,196551 Valid 
KP 2 0,271 0,196551 Valid 
KP 3 0,321 0,196551 Valid 
KP 4 0,494 0,196551 Valid 
KP 5 1 0,196551 Valid 
 
Sumber: Data primer yang diolah, 2018 
 
Nilai corrected item-total correlation yang kurang dari rtabel menunjukkan 
bahwa pernyataan tidak mampu mengukur variabel yang ingin diukur, dan apabila 
rhitung  > rtabel  maka pernyataan tersebut valid Ghozali (2013). Dilihat dari hasil 
tabel 4.3 menunjukkan bahwa nilai korelasi tiap skor butir pernyataan variabel 
yang  ada  dalam  penelitian,  di  atas  rtabel  yaitu  (0,196551)  yang  berarti  valid. 
Artinya semua item pernyataan mampu mengukur variabel harga, lokasi, kualitas 
produk dan keputusan pembelian. 
2.    Uji Reliabilitas 
 
Setelah pengujian validitas, maka tahap selanjutnya adalah pengujian 
reliabilitas. Uji reliabilitas dilakukan untuk mengetahui kekonsistenan jawaban 
responden  dalam  menjawab  pernyataan-pernyataan  yang  mengukur  variabel
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harga, lokasi, kualitas produk dan keputusan pembelian. Uji reliabilitas dalam 
penelitian  ini  menggunakan  perangkat  lunak  SPSS  24.  for  Windows,  yang 
memberi  fasilitas  untuk  mengukur  reliabilitas  dengan  uji  statistik  Croncbach 
Alpha Coefficient (α). Hasil perhitungan uji reliabilitas disajikan pada tabel 4.4 
sebagai berikut: 
 
Tabel 4.4. 
Hasil Uji Reliabilitas 
Variabel 
Penelitian 
Cronbach’s 
Alpha 
Nilai Kritis Kesimpulan 
Harga 
Kompetitif 
0,853 0,70 Reliabel 
Lokasi 0,728 0,70 Reliabel 
Kualitas 
Produk 
0,854 0,70 Reliabel 
Keputusan 
Pembelian 
0,823 0,70 Reliabel 
 
Sumber:  Data primer yang diolah, 2018. 
 
 
 
Suatu konstruk atau variabel dikatakan reliabel jika memberikan nilai 
Cronbach Alpha > 0,70 Ghozali ( 2001:). Tabel 4.4 menunjukkan bahwa setiap 
variabel yang digunakan dalam penelitian ini dinyatakan reliabel. Artinya semua 
jawaban responden sudah konsisten dalam menjawab setiap item pernyataan yang 
mengukur masing-masing variabel. Variabel tersebut meliputi harga, lokasi, 
kaulitas produk dan keputusan pembelian.
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4.2.3. Uji Asumsi Klasik 
 
Uji asumsi klasik digunakan untuk mendeteksi ada atau tidaknya 
penyimpangan asumsi klasik atau persamaan regresi berganda yang digunakan. 
Pengujian ini terdiri dari uji normalitas, uji multikolonieritas dan uji 
heteroskedastisitas. Berikut hasilnya akan dijelaskan satu per satu. 
1.    Uji Normalitas 
 
Untuk menguji normalitas data dapat juga menggunakan uji statistik 
Kolmogorov  Smirnov  (K-S).  Besarnya  tingkat  K-S  dengan  tingkat  signifikan 
diatas 0,05 berarti dapat disimpukan bahwa data residual berdistribusi normal 
Ghozali (2013). Hasil uji normalitas data secara ringkas hasilnya dapat dilihat 
pada tabel 4.5 sebagai berikut: 
 
Tabel 4.5 
Hasil Uji Normalitas 
 Unstandardized 
Residual 
N 100 
Normal Parameters
a,b
 
Mean 0,0000000 
Std. Deviation 1,79926360 
 
Most Extreme Differences 
Absolute 0,076 
Positive 0,039 
Negative -0,076 
Kolmogorov-Smirnov Z 0,076 
Asymp. Sig. (2-tailed) 0,162 
Sumber: Data primer yang diolah, 2018 
 
Hasil uji normalitas dengan one sample kolmogorov smirnov seperti yang 
terlihat pada tabel  menunjukkan nilai Asymp. Sig. (2-tailed) (0,162) > 0,05 berarti 
residu normal. Atau data yang didapat sudah terdistribusi secara normal.
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Variabel Tolerance VIF Keterangan 
Harga Kompetitif 0,528 1,896 Tidak terjadi multikolonieritas 
Lokasi 0,917 1,091 Tidak terjadi multikolonieritas 
Kualitas Produk 0,516 1,938 Tidak terjadi multikolonieritas 
 
 
 
 
 
 
 
2.    Uji Multikolonieritas 
 
Uji  ini  mendeteksi  ada  atau  tidaknya  multikolonieritas  dalam  model 
regresi, dapat dilihat dari tolerance value dan variance inflation factor (VIF). 
Nilai cut off yang umum dipakai untuk menunjukkan adanya multikolonieritas 
adalah nilai tolerance > 0,10 atau sama dengan nilai VIF < 10 (Ghozali, 2013: 
105).  Hasil  uji  multikolonieritas  dapat  dilihat  secara  ringkas  pada  tabel  4.6 
sebagai berikut: 
Tabel 4.6. 
Hasil Uji Multikolonieritas 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Sumber : Data primer yang diolah, 2018 
 
Dari  data di  atas  dapat  diketahui  bahwa nilai  VIF dari  masing-masing 
variabel independen memiliki nilai VIF lebih kecil dari 10 dan tollerance lebih 
besar  dari  0,1.  Hal  ini  menunjukkan  bahwa  tidak  adanya  masalah 
multikolonieritas dalam model regresi, sehingga memenuhi syarat analisis regresi. 
3.    Uji Heteroskedastisitas 
 
Untuk mendeteksi adanya heteroskedastisitas dari tingkat signifikansi dapat 
digunakan Uji Glejser atau absolute residual dari data. Jika tingkat signifikansi 
berada  diatas  5%  berarti  tidak  terjadi  heteroskedastisitas  tetapi  jika  berada
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Variabel 
 
T hitung 
 
sig 
 
Keterangan 
 
Harga 
 
Kompetitif 
 
-,651 
 
0,517 
 
Tidak terjadi heteroskedastisitas 
 
Lokasi 
 
-,527 
 
0,600 
 
Tidak terjadi heteroskedastisitas 
 
Kualitas produk 
 
1,506 
 
0,135 
 
Tidak terjadi heteroskedastisitas 
 
 
 
 
 
 
 
dibawah 5% berarti terjadi gejala heteroskedastisitas Ghozali (2013). Hasil uji 
heteroskedastisitas dapat dilihat pada tabel 4.7 berikut ini: 
 
Tabel 4.7 
Hasil Uji Heteroskedastisitas 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Sumber: Data primer yang diolah, 2017 
 
Berdasarkan  hasil  analisis  seperti  pada tabel  4.7  diatas  dapat  diketahui 
bahwa masing-masing variabel   harga kompetitif, lokasi dan kualitas produk 
masing-masing mempunyai nilai signifikansinya (p value) > 0,05 maka dapat 
disimpulkan bahwa setiap variabel tidak mengandung adanya heteroskedastisitas, 
sehingga memenuhi syarat dalam analisis regresi. 
 
4.2.4 Uji Ketetapan Modal 
 
1.    Uji F 
 
Uji statistik F digunakan untuk mengetahui apakah semua variabel 
independen   yang   dimaksudkan   dalam   model   mempunyai   pengaruh   secara 
simultan   terhadap   variabel   dependen.   Jika   semua   variabel   independen 
berpengaruh  secara  silmultan  terhadap  variabel  dependen  berarti  model  yang 
dibuat sudah layak. Adapun hasil uji statistik F yang dilakukan dengan 
menggunakan analisis regresi pada software SPSS 24.0 for Windows memperoleh 
hasil yang ditunjukkan pada tabel 4.8 sebagai berikut:
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Model Sum         of 
Squares 
Df Mean 
Square 
F Sig 
1 Regression 
 
Residual 
678,012 
 
320,498 
3 
 
96 
226,004 
 
3,339 
67,696 0,000
b
 
Total 462,750 99    
 
 
 
 
 
 
 
Tabel 4.8 
Hasil Uji Statistik F 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Sumber: Data primer yang diolah, 2018 
 
Apabila nilai Fhitung > Ftabel  maka H0 ditolak dan H1 diterima, yaitu semua 
variabel independen berpengaruh secara simultan terhadap variabel dependen atau 
model yang dibuat sudah layak. Untuk mencari nilai Ftabel , pertama tentukan nilai 
probabilitasnya lalu nilai df. Penelitian ekonomi biasanya menggunakan tingkat 
probabilitas 5% dan diketahui nilai df pertama dan kedua adalah 3 dan 96 maka 
diketahui nilai Ftabel sebesar 2,70  artinya H0 ditolak dan H1 diterima. Karena Fhitung 
> Ftabel  yaitu 67,696 > 2,70. Hasil analisis uji statistik F menyimpulkan bahwa 
 
variabel independen yaitu harga, lokasi dan kualitas produk berpengaruh secara 
simultan  atau  bersama-sama  terhadap  keputusan  pembelian  dan  model  yang 
dibuat sudah layak atau tepat. 
2.    Koefisien Determinasi (R
2
) 
 
Koefisien determinasi digunakan untuk mengukur seberapa besar 
kemampuan variabel independen dalam menggambarkan variabel dependennya. 
Nilai koefisien determinasi adalah antara nol dan satu. Jika nilai semakin 
mendekati angka satu berarti kemampuan model dalam menerangkan variabel 
dependen semakin tinggi.
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Model R R Square Adjusted          R 
Square 
Std.  Error  of  the 
Estimate 
1 ,824 ,679 ,669 1,827 
 
 
 
 
 
 
 
Hasil analisis koefisien determinasi (R
2
) yang dilakukan dengan 
menggunakan analisis regresi pada softwar/e SPSS 24.0 for Windows memperoleh 
hasil yang ditunjukkan pada tabel 4.9 sebagai berikut: 
 
 
Tabel 4.9 
Hasil Uji Koefisien Determinasi (R
2
) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Sumber: Data primer yang diolah, 2018 
 
Dari  hasil  analisis  koefisien determinasi  (R
2
) diketahui  nilai  R Square 
sebesar 0,669 atau 66,9 % dan sisanya sebesar 33.1 % dijelaskan oleh variabel 
lain. Hubungan ini akan sempurna (100%) atau mendekati apabila ada variabel 
independen lain dimasukkan ke dalam model. Artinya  variabel harga, lokasi dan 
kualitas produk mempunyai pengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen 
yang pernah melakukan dan sedang melakukan pembelian pada butik Ceria Shop 
di kartasura. Maka model pendekatan yang digunakan adalah layak. 
 
4.2.5 Regresi Linear Berganda 
 
Analis regresi linear berganda digunakan untuk mengetahuri pengaruh 
antara harga, lokasi dan kualitas produk terhadap keputusan pembelian. Selain itu 
untuk menetahui sejauh mana besarnya pengaruh antara variabel bebas dan 
variabel  terikat  Sutrisno  Hadi  (1999).  Berikut  ini  akan  dibahas  hasil  analisis 
regresi berganda yang dilakukan dengan menggunakan bantuan program SPSS
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Variabel Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
T Sig. 
B Std. Error Beta 
 (Constant) 4,034 1,156  3,489 ,001 
Harga kompetitif ,736 ,106 ,552 6,938 ,000 
Lokasi ,247 ,080 ,186 3,082 ,003 
Kualitas produk ,367 ,114 ,258 3,211 ,002 
R                 = 0,824                            F hitung               = 67,696 
R Square     = 0,679                           probabilitas F     =0,000 
Adjusted  R²= 0,669 
 
 
 
 
 
 
 
24.0 for windows.memperoleh hasil yang ditunjukkan pada tabel 4.10 sebagai 
berikut: 
 
Tabel 4.10 
Hasil Regresi Linier Berganda 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Sumber: Data primer yang diolah, 2018 
 
Berdasarka  tabel  5.0  di  atas  persamaan  regresi  linear  bergada  dapat 
disusun sebagai berikut : 
Y= 4,034+ 0,736Xl+ 0,247X2+ 0,367X3 
 
Dari persamaan regresi diatas dapat diuraikan sebagai berikut: 
 
1. Konstanta  (a)  bernilai  positif  sebesar  4,034,  hal  ini  menunjukkan  bahwa 
apabila variabel bebas yang terdiri dari harga, lokasi dan kualitas produk yang 
dianggap  konstan  (0),  maka  variabel  keputusa  pembelian  akan  berniali 
sebesar 4,034 
2.    Koefisien regresi  variabel  Harga  Kompetitif  (HK) bernilai  positif  sebesar 
 
0,736.  Menunjukkan  arah  hubungan  yang  positif  (searah)  antara  variabel 
harga dengan keputusan pembelian. Hal ini menunjukkan semakin baik nilai 
harga kompetitif yang diberikan butik Ceria Shop di kecamatan kartasura 
maka semakin meningkatkan keputusan pembelian sebesar 0,736.
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3.    Koefisien   regresi   variabel   Lokasi(L)   bernilai   positif   sebesar   0,247. 
 
Menunjukkan arah hubungan yang positif (searah) antara variabel lokasi 
dengan keputusan pembelian. Hal ini menunjukkan semakin tinggi nilai harga 
yang diberikan butik Ceria Shop di kecamatan kartasura maka semakin 
meningkatkan keputusan pembelia sebesar 0,247. 
4. Koefisien  regresi  Kualitas  Produk  (KP)  bernilai  positif  sebesar  0,367 
menunjukkan arah hubungan yang positif (searah) antara variabel kualitas 
produk dengan keputusan pembelian. Hal ini menunjukkan semakin baik 
kualitas produk yang diberikan butik Ceria Shop di kecamatan kartasura maka 
semakin meningkatkan keputusan pembelian sebesar 0,367. 
 
4.2.6 Uji Hipotesis 
 
Menurut Widjarjono (2011), uji t digunakan untuk mengetahui masing- 
masing variabel bebas (X) terhadap variabel terikat (Y). Hasil uji hipotesis (Uji t) 
dapat dilihat pada tabel 4.11 sebagai berikut. 
Tabel 4.11 
Hasil Uji t dan Tingkat Signfikan 
 
Variabel 
Bebas 
t Hitung Sig Keterangan 
Harga 
Kompetitif 
6,938 ,000 Berpengaruh signifikan 
Lokasi 3,082 ,003 Berpengaruh signifikan 
Kualitas 
Produk 
3,211 ,002 Berpengaruh signifikan 
Sumber: Data primer yang diolah, 2018 
 
Berdasarkan tabel 5.1 di atas diketahui bahwa pada variabel Harga 
Kompetitif (HK) dengan nilai t sebesar 6,938 dan hasil signifikan sebesar  0,000, 
jika dibandingkan dengan t tabel (1,98498) maka t hitung > t tabel dan  Þ < 0,05.
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Hal ini menunjukkan bahwa H1 diterima, artinya harga berpengatuh secara 
signifikan terhadap keputusan pembelian pada butik Ceria Shop di kecamatan 
kartasura. 
 
Variabel  Lokasi  (L)  dengan  nilai  t  sebesar  3,082  dan  hasil  signifikan 
sebesar 0,003,  jika dibandingkan dengan t tabel (1,98498) maka t hitung > t tabel 
dan     Þ  <  0,05.  Hal  ini  menunjukkan  bahwa  H2  diterima,  artinya  lokasi 
berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian pada butik Ceria 
Shop di kecamatan kartasura. 
 
Variabel  Kualitas  Produk (KP) dengan  nilai  t  sebesar  3,211  dan  hasil 
signifikan sebesar 0,002, , jika dibandingkan dengan t tabel 1,98498) maka t 
hitung > t tabel dan  Þ < 0,05. Hal ini menunjukkan bahwa H3 diterima, artinya 
kualitas produk berpengatuh secara signifikan terhadap keputusan pembelian pada 
butik Ceria Shop di kecamatan kartasura. 
 
4.2.7 Pembahasan Hasil Analisis Data 
 
 
1. Pengaruh harga kompetitif  terhadap keputusan pembelian di butik Ceria Shop 
 
Kecamatan Kartasura. 
 
Hasil penelitian ini menunjukkan harga kompetitif berpengaruh secara 
signifikan  positif  terhadap  keputusan  pembelian.  Hal  ini  terbukti  pada  uji 
hepotesis bahwa diketahui nilai t hitung harga kompetitif =6,938 lebih besar dari t 
tabel 1,98498  dengan nilai signifikansi   sebesar 0,000 karena signifikan t lebih 
kecil dari 5% (0,000< 0,05) maka Ho ditolak dan Ha diterima. Selain itu banyak 
responden dalam menjawab pertanyaan kuesioner   pada poin 1-3. Responden
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merasa harga butik Ceria Shop sesuai dengan kualitas produk yang mereka 
inginkan . selain itu responden juga merasa harga Ceria Shop lebih terjangkau dan 
dapat bersaing dengan harga produk butik lainya. 
Harga yang ditawarkan di butik Ceria Shop bermacam-macam mulai dari 
harga 45.000,-an hingga 200.00,-an. Adanya harga bermacam-macam tersebut 
pelanggan Ceria Shop menganggap bahwa harga yang ditawarkan kompetitif 
dibandingkan dengan harga produk sejenis. Maka hal tersebut menyebabkan harga 
kompetitif berpengaruh terhadap keputusan pembelian dari pelanggan butik Ceria 
Shop di Kecamatan Kartasura. 
Dengan adanya harga kompetitif   yang ditawarkan dibutik Ceria  Shop 
akan berbanding dengan banyaknya minat pembeli oleh konsumen di butik Ceria 
Shop. Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Putri dan 
Ferdinand (2016), harga yang kompetitif tentu akan memperbanyak keinginan 
konsumen  untuk  membeli  sebuah  produk.  Konsumen  akan  memilih  sebuah 
produk, jika produk tersebut memiliki nilai yang sama dan harga yang terjangkau 
dibandinhkan para pesaing. Harga yang kompetitif dan dapat dikatakan layak jika 
konsumen merasakan manfaat dari produk yang mereka dapatkan sesuai dengan 
pengorbanan yang mereka keluarkan. 
2. Pengaruh lokasi terhadap keputusan pembelian di butik Ceria Shop Kecamatan 
 
Kartasura. 
 
Hasil penelitian ini menunjukkan   bahwa lokasi berpengaruh secara 
signifikan  positif  terhadap  keputusan  pembelian.  Hal  ini  terbukti  pada  uji 
hepotesis bahwa diketahui nilai t hitung lokasi =3,082   lebih besar dari t tabel
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1,98498  dengan nilai signifikansi   sebesar 0,003 karena signifikan t lebih kecil 
dari 5% (0,003< 0,05) maka Ho ditolak dan Ha diterima. Selain itu banyak 
responden dalam menjawab pertanyaan kuesioner   pada poin 4-6. Responden 
merasa bahwa lokasi buti Ceria Shop merupakan lokasi yang mudah di jangkau 
oleh transportasi sehingga pelanggan Ceria Shop mudah untuk mendatanginya. 
Namun di sisi lain mengenai lahan parkir Ceria Shop belum mempunyai fasilitas 
yang luas dan aman sehingga mengakibatkan pelanggan Ceria Shop banyak 
melakukan pembelian lewat online di banding membeli ditempat. 
 
Lokasi yang baik akan menjamin tersedianya akses yang cepat, dapat 
menarik  sejumlah  besar  konsumen  dan  cukup  kuat  untuk  mengubah  pola 
berbelanja dan pembelian konsumen tersebut (Paul, 2011). Komponen yang 
menyakut lokasi  menurut teori Tjiptono dan Chandra (2007) meliputi : pemilihan 
lokasi yang strategis (mudah terjangkau), di area sekitar pusat perbelanjaan, dekat 
pemukiman penduduk, aman, dan nyaman bagi konsumen, adanya fasilitas yang 
endukung seperti adanya lahan parkir yang luas serta faktor-faktor yang lainya. 
 
Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Ali dan 
Khuzaini   (2017)   yang   menunjukkan   bahwa   lokasi   berpengaruh   signifikan 
terhadap keputusan pembelian. Penelitian ini juga sejalan dengan penelitianya 
oleh Eko (2011) yang menunjukkan bahwa harga berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan pembelian.
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3. Pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian di butik Ceria Shop 
 
Kecamatan Kartasura 
 
Hasil  penelitian  ini  menunjukkan    bahwa kualitas  produk  berpengaruh 
secara signifikan positif terhadap keputusan pembelian. Hal ini terbukti pada uji 
hepotesis bahwa diketahui nilai t hitung kualitas produk =3,211 lebih besar dari t 
tabel 1,98498  dengan nilai signifikansi   sebesar 0,002 karena signifikan t lebih 
kecil dari 5% (0,002< 0,05) maka Ho ditolak dan Ha diterima. Selain itu banyak 
responden dalam menjawab pertanyaan kuesioner   pada poin 7-9. Responden 
merasa bahwa kualitas produk yang ditawarkan di butik Ceria Shop sangat baik 
serta mempunya desain yang menarik di mata konsumen. Salah satu unsur yang 
mengakibatkan konsumen dalam melakukan keputusan pembelian yaitu salah 
satunya kualitas produk yang menjamin sesuai dengan produk yang ditawarkan di 
Ceria Shop. 
 
Hal yang menjadi prioritas utama dalam melakukan keputusan pembelian 
oleh pelanggan atau konsumen adalah aspek kualitas produk yang baik. Karena 
sudah   mestinya   dalam   bertranksaksi   tentunya   para   konsumen   tidak   mau 
mengambil resiko dengan  produk yang berkualitas buruk yang dampaknya akan 
mengakibatkan pelanggan kecewa dan jera untuk berbelanja kembai di tempat 
yang sama. 
 
Kualitas produk di butik Ceria Shop secara umum sudah cukup baik, hal 
ini dapat dilihat dari indikator produk yang menunjukkan produk butik Ceria shop 
memiliki kualitas yang bagus, tampilan produk yang enarik, serta memiliki bahan
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yang berkualutas  sehingga dapat menarik konsumen ubtuk melakukan pembelian 
di butik Ceria Shop di Kecamatan Kartasura. 
 
Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Ali dan 
Khuzaini   (2017)   yang   menunjukkan   bahwa   kualitas   produk   berpengaruh 
signifikan terhadap keputusan pembelian. Penelitian ini juga sejalan dengan 
penelitianya oleh Sarifudin dan Santoso (2011) yang menunjukkan bahwa harga 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian kober mie setan.
  
 
 
BAB V 
PENUTUP 
 
 
 
 
5.1. Kesimpulan 
 
Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan pada butik Ceria Shop di 
Kecamtan  Kartasura mengenai  pengaruh harga  kompetitif, lokasi dan kualitas 
produk terhadap keputusan pembelian, maka dapat diambil kesimpulan sebagai 
berikut: 
1.  Variabel   harga   kompetitif   bernilai   positif   dan   berpengaruh   signifikan 
terhadap   keputusan   pembelian   pada   butik   Ceria   Shop   di   Kecamatan 
Kartasura. semakin terjangkau harga yang ditawarkan di butik Ceria Shop 
maka semakin banyak pula minat konsumen dalam membeli produk yang 
ditawarkan. 
2.  Variabel   lokasi   bernilai   positid   dan   berpengaruh   signifikan   terhadap 
keputusan pembelian pada butik Ceria Shop di Kecmatan Kartasura. semakin 
strategis lokasi Ceria Shop yang didirikan maka semakin banyak pula 
konsumen yang mengunjungi butik Ceria Shop. 
3.  Variabel kualitas produkbernilai positif dan berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan pembelian pada butik Ceria Shop di Kecmatan Kartasura. Semakin 
baik kualitas produk yang ditawarkan di butik Ceria Shop maka semakin 
banyak pula minat konsumen dalam membeli produk yang ditawarkan. 
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5.2. Keterbatasan penelitian 
 
Beberapa hal yang menjadikan adanya keterbatasan dalam penelitian ini 
adalah : 
1.    Responden penelitian ini adalah 100 pelanggan Ceria Shop pada butik Ceria 
Shop di kecamatan kartasura. Dengan demikian, hasil penelitian ini tidak dapat 
digenaralisir bagi setiap pelanggan butik Ceria Shop. 
2.    Karena minimnya kesibukan responden yang dilakukan saat pengisian data 
serta keterbatasan waktu responden saat mengisi kuesioner, maka dimungkinkan 
responden menjawab dengan tidak cermat dan tidak jujur. Sehingga menyebabkan 
jawaban responden yang tidak sesuai dengan pernyataan. 
 
 
 
5.3. Saran 
 
Berdasarkan kesimpulan di atas maka saran yang penulis ajukan kepada 
pihak-pihak yang terkait dalam penelitian ini adalah: 
1. Bagi pihak manajemen untuk lebih meningkatkan lagi mengenai hal-hal yang 
mempengaruhi keputusan pembelian pada butik Ceria Shop terutama 
mengenai Harga Kompetitif, dinilai sudah baik dan sesuai dengan harapan 
konsumen sehingga perlu untuk dipertahankan agar konsumen memiliki 
loyalitas yang tinggi terhadap butik Ceria Shop di kecmatan kartasura. 
Konsumen nampaknya akan menilai bahwa harga kompetitif yang ditawarkan 
di butik Ceria Shop merupakan substitusi dari sebuah kualitas produk yang 
diberikan, namun demikian tak dapat dipungkiri pula bahwa keberadan harga 
yang  sedikit  mahal  akan  menjadi  daya  tolak  yang  besar  oleh  konsumen
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berkaitan   dengan   keputusan   pembelianya.   Untuk   itu   penetapan   harga 
nampaknya harus dibatasi. 
2. Bagi peneliti selanjutnya diharapkan untuk mencoba meneliti faktor-faktor 
lain  yang di  duga dapat  mempengaruhi  keputusan  pembelian butik  Ceria 
Shop di kecamatan kartasura. Contohnya seperti promosi, experiental 
marketing, relatonshop value, modal dan lain-lain. Agar dapar menghasilkan 
temuan-temuan yang baru.
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KUESIONER PENELITIAN 
 
 
 
Dengan Hormat, 
 
Dimohon kesediaan bapak/ibu/saudara/saudari untuk mengisi dan 
menjawab seluruh pertanyaan yang ada dalam kuesioner ini. Penelitian ini 
digunakan untuk menyusun skripsi yang berjudul “PENGARUH HARGA 
KOMPETITIF, LOKASI DAN KUALITAS PRODUK PADA BUTIK CERIA 
SHOP  DI KECAMATAN    KARTASURA”.  Kuesioner  ini  ditunjukkan  untuk 
para pelanggan butik Ceria Shop di kabupaten kartasura. 
Untuk itu diharapkan para responden dapat memberikan jawaban  yang 
sebenar-benarnya demi membantu penelitian ini. Atas kesediaannya saya ucapkan 
terima kasih, semoga penelitian ini bermanfaat bagi kita semua. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Hormat Saya, 
Munthoha 
 
NIM. 145111216
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KUESIONER 
 
DAFTAR PERTANYAAN TERHADAP PELANGGAN BUTIK CERIA SHOP 
DI KECAMATAN KARTASURA 
 
 
 
A.   IDENTITAS RESPONDEN 
 
1.    Nama             : 
 
3.    jenis Kelamin :.............. 
 
2.    Usia               : ..... tahun 
 
3. Seberapakah Anda Melakukan Pembelian Di Butik Ceria Shop : 
a.   Satu kali              (....) 
b.   Lebih satu kali    (....) 
 
 
B. PETUNJUK PENGISIAN KUESIONER : 
 
1.   Berilah tanda checklist (√) pada salah satu pilihan jawaban yang sesuai 
dengan pendapat bapak/ibu/saudara/saudari. 
2.   Pengisian   pada   komponen   setiap   variabel,   masing-masing   pilihan 
 
mempunyai kriteria sebagai berikut: 
 
SS : Sangat Setuju (5) 
S : Setuju (4) 
N : Netral (3) 
TS : Tidak Setuju (2) 
STS : Sangat Tidak Setuju (1) 
3.   Diharap untuk tidak menjawab lebih dari satu pilihan jawaban. 
 
 
DAFTAR KUESIONER 
 
 
1.   Variabel Harga 
 
No PERNYATAAN SS S N TS STS 
1. Harga yang di tawarkan di Ceria 
 
Shop lebih terjangkau 
     
74  
 
 
 
 
 
 
 
2. Kualitas produk yang ditawarkan 
 
di butik Ceria Shop sesuai dengan 
harga yang ditetapkan 
     
3. Saya memilih Ceria Shop karena 
 
mempunyai daya saing harga yang 
kompetitif 
     
 
 
2.   Variabel Lokasi 
 
No PERNYATAAN SS S N TS STS 
4. Lokasi butik Ceria Shop berada 
 
pada daerah yang mudah di 
jangkau transportasi 
     
5. Lokasi butik Ceria Shop 
 
merupakan lokasi yang sangat 
trategis 
     
6. Lokasi butik Ceria Shop 
 
mempunyai fasilitas parkir yang 
luas dan aman 
     
 
 
3.   Variabel Kualitas produk 
 
No PERNYATAAN SS S N TS STS 
7. Saya  memilih  butik  Ceria  Shop 
karna   produk   yang   ditawarkan 
memiliki desain yang menarik 
     
8. Saya  memilih  butik  Ceria  Shop 
karena   mempunyai   daya   tahan 
produk yang tidak diragukan 
     
75  
 
 
 
 
 
 
 
9. Saya memilih butik Ceria Shop 
 
karena produk yang ditawarkan 
memiliki Kualitas bahan baku 
yang terpercaya 
     
 
4.   Variabel Keputusan Pembelian 
 
No PERNYATAAN SS S N TS STS 
10. Saya  memilih  butik  Ceria  Shop 
karena harga yang ditawarkan 
sesuai   dengan   finansial   budget 
saya 
     
11. Saya mempunyai keinginan untuk 
membeli ulang lagi di butik Ceria 
Shop 
     
12. Saya  memilih  butik  Ceria  Shop 
karena  produk   yang  ditawarkan 
sesuai dengan kebutuhan saya. 
     
13. Saya memilih membeli produk di 
 
butik Ceria Shop karena produk 
yang ditawarkan tepat dengan 
keinginan saya 
     
14. Saya  memilih  butik  Ceria  Shop 
karena produk yang ditawarkan 
memiliki merek ternama dibanding 
dengan    butik yang lainya. 
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Lampir 
an 3 
         Tabel Hasil Penelitian              
 
JENIS 
N    KELA 
U     BERA 
M    PA 
U 
HAR 
GA 
T 
O     LOK 
TA 
T             KUALI 
O               TAS 
TA           PRODU 
T                                           T 
O            KEPUTUSAN     O 
TA                                        TA
O    MIN R     KALI                                     L     ASI                L        K            L            PEMBELIAN      L
MEMB 
  ELI   
X 
1       X2 
X             X 
  3              1 
X    X 
2     3      
X 
1         X2 
X             Y    Y 
  3              1     2 
Y    Y    Y 
3     4     5
 
 
1 
Peremp 
uan 
 
20 
 
1 kali 
  
4 
 
5 
 
4 
 
13 
 
5 
 
5 
 
4 
 
14 
 
4 
 
4 
 
3 
 
11 
 
4 
 
4 
 
4 
 
5 
 
5 
 
22 
 
2 
Peremp 
uan 
 
22 
lebih 1 
kali 
  
5 
 
4 
 
4 
 
13 
 
4 
 
4 
 
5 
 
13 
 
4 
 
5 
 
3 
 
12 
 
4 
 
3 
 
5 
 
3 
 
4 
 
19 
 
3 
Peremp 
uan 
 
19 
lebih 1 
kali 
  
4 
 
3 
 
3 
 
10 
 
5 
 
4 
 
3 
 
12 
 
3 
 
3 
 
4 
 
10 
 
4 
 
3 
 
3 
 
3 
 
3 
 
16 
 
4 
Peremp 
uan 
 
20 
lebih 1 
kali 
  
5 
 
5 
 
5 
 
15 
 
5 
 
5 
 
3 
 
13 
 
5 
 
5 
 
5 
 
15 
 
3 
 
5 
 
5 
 
3 
 
3 
 
19 
 
5 
Peremp 
uan 
 
21 
 
1 kali 
  
2 
 
4 
 
3 
 
9 
 
4 
 
1 
 
1 
 
6 
 
4 
 
4 
 
4 
 
12 
 
3 
 
4 
 
4 
 
3 
 
2 
 
16 
 
6 
Peremp 
uan 
 
20 
lebih 1 
kali 
  
2 
 
4 
 
2 
 
8 
 
4 
 
3 
 
1 
 
8 
 
3 
 
3 
 
4 
 
10 
 
4 
 
5 
 
3 
 
3 
 
3 
 
18 
 
7 
Peremp 
uan 
 
20 
lebih 1 
kali 
  
3 
 
5 
 
3 
 
11 
 
5 
 
5 
 
2 
 
12 
 
5 
 
5 
 
5 
 
15 
 
3 
 
5 
 
5 
 
5 
 
5 
 
23 
 
8 
Peremp 
uan 
 
22 
 
1 kali 
  
3 
 
3 
 
4 
 
10 
 
2 
 
3 
 
4 
 
9 
 
2 
 
2 
 
3 
 
5 
 
4 
 
3 
 
4 
 
3 
 
3 
 
17 
 
9 
Peremp 
uan 
 
22 
lebih 1 
kali 
  
4 
 
4 
 
3 
 
11 
 
4 
 
5 
 
2 
 
11 
 
3 
 
3 
 
3 
 
9 
 
4 
 
4 
 
4 
 
4 
 
3 
 
19 
 
10 
Peremp 
uan 
 
20 
lebih 1 
kali 
  
3 
 
4 
 
3 
 
10 
 
4 
 
4 
 
2 
 
10 
 
3 
 
4 
 
4 
 
11 
 
4 
 
4 
 
3 
 
3 
 
4 
 
18 
 
11 
Peremp 
uan 
 
27 
lebih 1 
kali 
  
5 
 
5 
 
5 
 
15 
 
4 
 
4 
 
4 
 
12 
 
4 
 
4 
 
4 
 
12 
 
5 
 
5 
 
5 
 
5 
 
4 
 
24 
 
12 
Peremp 
uan 
 
22 
lebih 1 
kali 
  
4 
 
5 
 
3 
 
12 
 
4 
 
4 
 
3 
 
11 
 
5 
 
4 
 
4 
 
13 
 
3 
 
5 
 
4 
 
4 
 
4 
 
20 
 
13 
Peremp 
uan 
 
19 
lebih 1 
kali 
  
3 
 
3 
 
3 
 
9 
 
3 
 
3 
 
3 
 
9 
 
3 
 
3 
 
3 
 
9 
 
3 
 
3 
 
3 
 
3 
 
3 
 
15 
 
14 
Laki- 
laki 
 
28 
lebih 1 
kali 
  
5 
 
5 
 
5 
 
15 
 
4 
 
5 
 
4 
 
13 
 
5 
 
5 
 
5 
 
15 
 
5 
 
5 
 
5 
 
5 
 
5 
 
25 
 
15 
Peremp 
uan 
 
21 
lebih 1 
kali 
  
4 
 
3 
 
3 
 
10 
 
4 
 
3 
 
3 
 
10 
 
3 
 
4 
 
4 
 
11 
 
4 
 
4 
 
3 
 
3 
 
4 
 
18 
 
16 
Peremp 
uan 
 
17 
lebih 1 
kali 
  
5 
 
5 
 
4 
 
14 
 
1 
 
5 
 
5 
 
11 
 
5 
 
5 
 
5 
 
15 
 
5 
 
5 
 
5 
 
5 
 
5 
 
25 
 
17 
Peremp 
uan 
 
20 
lebih 1 
kali 
  
3 
 
4 
 
3 
 
10 
 
1 
 
1 
 
1 
 
3 
 
5 
 
4 
 
4 
 
13 
 
3 
 
4 
 
5 
 
4 
 
3 
 
19 
 
18 
Peremp 
uan 
 
23 
lebih 1 
kali 
  
4 
 
4 
 
4 
 
12 
 
3 
 
3 
 
3 
 
9 
 
4 
 
3 
 
3 
 
10 
 
4 
 
4 
 
4 
 
4 
 
3 
 
19 
 
19 
Peremp 
uan 
 
20 
lebih 1 
kali 
  
3 
 
3 
 
3 
 
9 
 
4 
 
5 
 
2 
 
11 
 
4 
 
3 
 
4 
 
11 
 
3 
 
4 
 
4 
 
4 
 
3 
 
18 
 
20 
Peremp 
uan 
 
22 
lebih 1 
kali 
  
5 
 
4 
 
3 
 
12 
 
4 
 
3 
 
4 
 
11 
 
3 
 
3 
 
4 
 
10 
 
5 
 
4 
 
4 
 
3 
 
3 
 
19 
 
21 
Peremp 
uan 
 
22 
lebih 1 
kali 
  
3 
 
3 
 
3 
 
9 
 
3 
 
4 
 
4 
 
11 
 
3 
 
3 
 
3 
 
9 
 
3 
 
3 
 
3 
 
3 
 
3 
 
15 
 
22 
Peremp 
uan 
 
21 
lebih 1 
kali 
  
3 
 
3 
 
3 
 
9 
 
4 
 
4 
 
3 
 
11 
 
3 
 
4 
 
4 
 
11 
 
3 
 
4 
 
4 
 
3 
 
3 
 
18 
77 
 
 
 
 
 
23 
Peremp 
uan 
 
23 
lebih 1 
kali 
 
5 
 
5 
 
5 
 
15 
 
5 
 
5 
 
5 
 
15 
 
5 
 
5 
 
5 
 
15 
 
5 
 
5 
 
5 
 
5 
 
5 
 
25 
 
24 
Peremp 
uan 
 
22 
lebih 1 
kali 
 
4 
 
4 
 
3 
 
11 
 
3 
 
3 
 
3 
 
9 
 
4 
 
4 
 
4 
 
12 
 
4 
 
4 
 
4 
 
4 
 
4 
 
20 
 
25 
Peremp 
uan 
 
24 
lebih 1 
kali 
 
3 
 
3 
 
3 
 
9 
 
3 
 
3 
 
3 
 
9 
 
3 
 
3 
 
4 
 
10 
 
3 
 
4 
 
3 
 
3 
 
3 
 
16 
 
26 
Peremp 
uan 
 
22 
lebih 1 
kali 
 
4 
 
4 
 
4 
 
12 
 
3 
 
3 
 
3 
 
9 
 
3 
 
3 
 
4 
 
10 
 
4 
 
4 
 
4 
 
4 
 
4 
 
20 
 
27 
Peremp 
uan 
 
24 
lebih 1 
kali 
 
4 
 
4 
 
3 
 
11 
 
4 
 
3 
 
2 
 
9 
 
4 
 
3 
 
4 
 
11 
 
4 
 
4 
 
4 
 
4 
 
2 
 
18 
 
28 
Peremp 
uan 
 
27 
lebih 1 
kali 
 
5 
 
4 
 
5 
 
14 
 
3 
 
3 
 
3 
 
9 
 
4 
 
4 
 
4 
 
12 
 
4 
 
5 
 
5 
 
5 
 
5 
 
24 
 
29 
Peremp 
uan 
 
25 
lebih 1 
kali 
 
4 
 
5 
 
3 
 
12 
 
5 
 
5 
 
3 
 
13 
 
5 
 
5 
 
5 
 
15 
 
3 
 
4 
 
3 
 
3 
 
4 
 
17 
 
30 
Peremp 
uan 
 
22 
lebih 1 
kali 
 
4 
 
4 
 
4 
 
12 
 
5 
 
5 
 
3 
 
13 
 
4 
 
4 
 
5 
 
13 
 
5 
 
4 
 
5 
 
5 
 
4 
 
23 
 
31 
Laki- 
laki 
 
23 
lebih 1 
kali 
 
3 
 
5 
 
5 
 
13 
 
4 
 
4 
 
4 
 
12 
 
4 
 
5 
 
4 
 
13 
 
4 
 
4 
 
4 
 
5 
 
4 
 
21 
 
32 
Peremp 
uan 
 
20 
lebih 1 
kali 
 
4 
 
4 
 
4 
 
12 
 
5 
 
4 
 
4 
 
13 
 
4 
 
4 
 
4 
 
12 
 
4 
 
4 
 
4 
 
4 
 
3 
 
19 
 
33 
Peremp 
uan 
 
23 
lebih 1 
kali 
 
2 
 
2 
 
2 
 
6 
 
5 
 
5 
 
4 
 
14 
 
4 
 
4 
 
3 
 
11 
 
3 
 
4 
 
4 
 
4 
 
3 
 
18 
 
34 
Peremp 
uan 
 
22 
lebih 1 
kali 
 
5 
 
5 
 
5 
 
15 
 
1 
 
1 
 
1 
 
3 
 
5 
 
3 
 
3 
 
11 
 
5 
 
5 
 
5 
 
5 
 
1 
 
21 
 
35 
Peremp 
uan 
 
23 
lebih 1 
kali 
 
4 
 
4 
 
4 
 
12 
 
3 
 
3 
 
2 
 
8 
 
4 
 
5 
 
5 
 
14 
 
5 
 
4 
 
4 
 
5 
 
5 
 
23 
 
36 
Peremp 
uan 
 
26 
lebih 1 
kali 
 
2 
 
2 
 
2 
 
6 
 
2 
 
2 
 
2 
 
6 
 
2 
 
2 
 
2 
 
6 
 
2 
 
2 
 
2 
 
2 
 
3 
 
11 
 
37 
Peremp 
uan 
 
23 
lebih 1 
kali 
 
4 
 
4 
 
4 
 
12 
 
4 
 
4 
 
4 
 
12 
 
4 
 
4 
 
4 
 
12 
 
4 
 
4 
 
4 
 
4 
 
4 
 
20 
 
38 
Peremp 
uan 
 
23 
lebih 1 
kali 
 
5 
 
5 
 
5 
 
15 
 
5 
 
5 
 
5 
 
15 
 
5 
 
5 
 
5 
 
15 
 
5 
 
5 
 
5 
 
5 
 
5 
 
25 
 
39 
Peremp 
uan 
 
18 
 
1 kali 
 
3 
 
3 
 
2 
 
8 
 
3 
 
3 
 
4 
 
10 
 
4 
 
3 
 
4 
 
11 
 
3 
 
4 
 
3 
 
3 
 
3 
 
16 
 
40 
Peremp 
uan 
 
20 
lebih 1 
kali 
 
3 
 
4 
 
3 
 
10 
 
5 
 
4 
 
2 
 
11 
 
4 
 
4 
 
4 
 
12 
 
4 
 
4 
 
4 
 
4 
 
4 
 
20 
 
41 
Peremp 
uan 
 
21 
lebih 1 
kali 
 
3 
 
5 
 
4 
 
12 
 
4 
 
4 
 
3 
 
11 
 
5 
 
5 
 
4 
 
14 
 
3 
 
5 
 
4 
 
4 
 
4 
 
20 
 
42 
Peremp 
uan 
 
24 
lebih 1 
kali 
 
4 
 
5 
 
4 
 
14 
 
4 
 
3 
 
3 
 
10 
 
5 
 
3 
 
4 
 
12 
 
4 
 
5 
 
4 
 
4 
 
4 
 
21 
 
43 
Peremp 
uan 
 
24 
lebih 1 
kali 
 
5 
 
5 
 
4 
 
14 
 
4 
 
4 
 
4 
 
12 
 
4 
 
5 
 
4 
 
14 
 
5 
 
4 
 
4 
 
4 
 
3 
 
20 
 
44 
Peremp 
uan 
 
22 
lebih 1 
kali 
 
4 
 
5 
 
4 
 
13 
 
4 
 
4 
 
4 
 
12 
 
4 
 
5 
 
5 
 
14 
 
4 
 
4 
 
4 
 
4 
 
4 
 
20 
 
45 
Peremp 
uan 
 
23 
lebih 1 
kali 
 
4 
 
4 
 
4 
 
12 
 
3 
 
2 
 
3 
 
8 
 
4 
 
3 
 
4 
 
11 
 
4 
 
4 
 
4 
 
4 
 
3 
 
19 
 
46 
Peremp 
uan 
 
23 
lebih 1 
kali 
 
4 
 
4 
 
4 
 
12 
 
3 
 
3 
 
3 
 
9 
 
5 
 
4 
 
5 
 
14 
 
4 
 
4 
 
4 
 
4 
 
5 
 
21 
 
47 
Peremp 
uan 
 
24 
lebih 1 
kali 
 
4 
 
3 
 
3 
 
10 
 
4 
 
4 
 
4 
 
12 
 
4 
 
4 
 
4 
 
12 
 
4 
 
4 
 
4 
 
4 
 
4 
 
20 
 
48 
Peremp 
uan 
 
22 
lebih 1 
kali 
 
5 
 
5 
 
4 
 
14 
 
3 
 
3 
 
2 
 
8 
 
4 
 
5 
 
5 
 
14 
 
4 
 
3 
 
3 
 
4 
 
4 
 
18 
 
49 
Peremp 
uan 
 
24 
lebih 1 
kali 
 
5 
 
4 
 
5 
 
14 
 
4 
 
3 
 
3 
 
10 
 
4 
 
4 
 
4 
 
12 
 
5 
 
5 
 
4 
 
4 
 
3 
 
21 
78 
 
 
 
 
 
50 
Peremp 
uan 
 
24 
lebih 1 
kali 
 
5 
 
4 
 
5 
 
14 
 
4 
 
4 
 
2 
 
10 
 
3 
 
4 
 
4 
 
11 
 
4 
 
4 
 
4 
 
4 
 
4 
 
20 
 
51 
Peremp 
uan 
 
28 
lebih 1 
kali 
 
4 
 
4 
 
4 
 
12 
 
4 
 
4 
 
4 
 
12 
 
4 
 
4 
 
4 
 
12 
 
4 
 
5 
 
5 
 
5 
 
5 
 
24 
 
52 
Peremp 
uan 
 
24 
lebih 1 
kali 
 
3 
 
4 
 
3 
 
10 
 
4 
 
3 
 
3 
 
10 
 
4 
 
3 
 
3 
 
10 
 
4 
 
3 
 
4 
 
4 
 
3 
 
18 
 
53 
Peremp 
uan 
 
23 
lebih 1 
kali 
 
3 
 
3 
 
3 
 
9 
 
4 
 
4 
 
2 
 
10 
 
4 
 
4 
 
4 
 
12 
 
4 
 
5 
 
4 
 
3 
 
3 
 
19 
 
54 
Peremp 
uan 
 
20 
lebih 1 
kali 
 
4 
 
4 
 
4 
 
12 
 
4 
 
5 
 
4 
 
13 
 
5 
 
4 
 
4 
 
9 
 
4 
 
4 
 
4 
 
4 
 
4 
 
20 
 
55 
Peremp 
uan 
 
22 
lebih 1 
kali 
 
4 
 
4 
 
4 
 
12 
 
3 
 
3 
 
2 
 
8 
 
4 
 
4 
 
4 
 
12 
 
4 
 
4 
 
5 
 
5 
 
4 
 
22 
 
56 
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23 
lebih 1 
kali 
 
4 
 
5 
 
4 
 
13 
 
4 
 
4 
 
3 
 
11 
 
5 
 
4 
 
5 
 
14 
 
4 
 
4 
 
4 
 
4 
 
4 
 
20 
 
57 
Peremp 
uan 
 
17 
 
1 kali 
 
5 
 
5 
 
5 
 
15 
 
2 
 
1 
 
1 
 
4 
 
5 
 
5 
 
5 
 
15 
 
5 
 
4 
 
4 
 
4 
 
3 
 
20 
 
58 
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21 
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4 
 
4 
 
3 
 
11 
 
5 
 
5 
 
4 
 
14 
 
5 
 
4 
 
3 
 
12 
 
3 
 
4 
 
4 
 
3 
 
5 
 
19 
 
59 
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uan 
 
24 
lebih 1 
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3 
 
4 
 
3 
 
10 
 
4 
 
4 
 
4 
 
12 
 
3 
 
3 
 
4 
 
10 
 
5 
 
4 
 
4 
 
4 
 
4 
 
21 
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22 
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5 
 
4 
 
4 
 
13 
 
5 
 
3 
 
2 
 
10 
 
4 
 
4 
 
5 
 
13 
 
3 
 
4 
 
5 
 
5 
 
4 
 
21 
 
61 
Peremp 
uan 
 
22 
lebih 1 
kali 
 
2 
 
2 
 
2 
 
6 
 
2 
 
2 
 
2 
 
6 
 
2 
 
2 
 
2 
 
6 
 
2 
 
2 
 
2 
 
2 
 
2 
 
10 
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25 
lebih 1 
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4 
 
4 
 
4 
 
12 
 
4 
 
4 
 
4 
 
12 
 
4 
 
4 
 
4 
 
12 
 
4 
 
4 
 
4 
 
4 
 
4 
 
20 
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23 
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5 
 
5 
 
5 
 
15 
 
4 
 
4 
 
4 
 
12 
 
5 
 
5 
 
5 
 
15 
 
5 
 
5 
 
5 
 
5 
 
5 
 
25 
 
64 
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uan 
 
25 
lebih 1 
kali 
 
3 
 
5 
 
4 
 
12 
 
3 
 
4 
 
4 
 
11 
 
5 
 
4 
 
4 
 
13 
 
3 
 
4 
 
4 
 
4 
 
4 
 
19 
 
65 
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23 
lebih 1 
kali 
 
4 
 
5 
 
3 
 
12 
 
3 
 
3 
 
2 
 
8 
 
4 
 
5 
 
5 
 
14 
 
5 
 
4 
 
4 
 
3 
 
4 
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4 
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19 
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5 
 
4 
 
4 
 
13 
 
3 
 
3 
 
2 
 
8 
 
3 
 
3 
 
4 
 
10 
 
4 
 
3 
 
4 
 
5 
 
5 
 
21 
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Peremp 
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23 
lebih 1 
kali 
 
4 
 
4 
 
3 
 
11 
 
4 
 
4 
 
2 
 
10 
 
3 
 
3 
 
3 
 
9 
 
3 
 
3 
 
3 
 
3 
 
2 
 
14 
 
69 
Peremp 
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23 
lebih 1 
kali 
 
3 
 
4 
 
3 
 
10 
 
4 
 
4 
 
3 
 
11 
 
3 
 
4 
 
4 
 
11 
 
4 
 
4 
 
3 
 
3 
 
3 
 
17 
 
70 
Peremp 
uan 
 
23 
lebih 1 
kali 
 
4 
 
5 
 
4 
 
13 
 
4 
 
4 
 
4 
 
12 
 
4 
 
4 
 
4 
 
12 
 
5 
 
5 
 
4 
 
4 
 
5 
 
23 
 
71 
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4 
 
3 
 
11 
 
4 
 
4 
 
2 
 
10 
 
4 
 
4 
 
4 
 
12 
 
4 
 
4 
 
3 
 
3 
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3 
 
4 
 
4 
 
11 
 
4 
 
5 
 
4 
 
4 
 
3 
 
20 
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4 
 
5 
 
5 
 
14 
 
4 
 
4 
 
4 
 
12 
 
5 
 
5 
 
5 
 
15 
 
4 
 
5 
 
5 
 
5 
 
5 
 
24 
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26 
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3 
 
4 
 
3 
 
10 
 
4 
 
4 
 
4 
 
12 
 
4 
 
4 
 
4 
 
12 
 
4 
 
4 
 
4 
 
4 
 
3 
 
19 
79 
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4 
 
3 
 
11 
 
3 
 
3 
 
3 
 
9 
 
4 
 
4 
 
3 
 
3 
 
3 
 
17 
 
78 
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22 
 
1 kali 
 
4 
 
4 
 
5 
 
13 
 
3 
 
3 
 
1 
 
7 
 
3 
 
3 
 
4 
 
10 
 
5 
 
5 
 
5 
 
4 
 
1 
 
20 
 
79 
Peremp 
uan 
 
34 
lebih 1 
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3 
 
3 
 
2 
 
8 
 
3 
 
3 
 
1 
 
7 
 
3 
 
3 
 
3 
 
9 
 
3 
 
4 
 
3 
 
3 
 
3 
 
16 
 
80 
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5 
 
5 
 
5 
 
15 
 
5 
 
4 
 
3 
 
12 
 
3 
 
5 
 
5 
 
13 
 
5 
 
5 
 
5 
 
5 
 
5 
 
25 
 
81 
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3 
 
3 
 
11 
 
3 
 
3 
 
2 
 
8 
 
4 
 
3 
 
3 
 
10 
 
3 
 
4 
 
3 
 
3 
 
3 
 
16 
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5 
 
5 
 
5 
 
15 
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5 
 
5 
 
5 
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5 
 
4 
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4 
 
4 
 
22 
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3 
 
2 
 
2 
 
7 
 
3 
 
4 
 
3 
 
10 
 
2 
 
2 
 
3 
 
7 
 
3 
 
3 
 
3 
 
3 
 
3 
 
15 
 
84 
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28 
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3 
 
3 
 
3 
 
9 
 
5 
 
5 
 
3 
 
13 
 
3 
 
3 
 
3 
 
9 
 
3 
 
4 
 
4 
 
4 
 
4 
 
19 
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24 
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5 
 
4 
 
5 
 
14 
 
4 
 
4 
 
3 
 
11 
 
4 
 
4 
 
4 
 
12 
 
4 
 
5 
 
4 
 
4 
 
3 
 
20 
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lebih 1 
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5 
 
5 
 
5 
 
15 
 
3 
 
4 
 
4 
 
11 
 
5 
 
5 
 
5 
 
15 
 
5 
 
5 
 
5 
 
5 
 
4 
 
24 
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3 
 
3 
 
3 
 
9 
 
5 
 
3 
 
3 
 
11 
 
3 
 
3 
 
3 
 
9 
 
4 
 
3 
 
4 
 
3 
 
2 
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21 
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5 
 
5 
 
5 
 
15 
 
3 
 
4 
 
3 
 
10 
 
5 
 
4 
 
5 
 
14 
 
5 
 
4 
 
3 
 
5 
 
4 
 
21 
 
89 
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22 
lebih 1 
kali 
 
5 
 
5 
 
5 
 
15 
 
3 
 
3 
 
3 
 
9 
 
5 
 
5 
 
5 
 
15 
 
5 
 
4 
 
5 
 
5 
 
5 
 
24 
 
90 
Peremp 
uan 
 
20 
 
1 kali 
 
3 
 
4 
 
4 
 
11 
 
4 
 
3 
 
3 
 
10 
 
4 
 
3 
 
4 
 
11 
 
4 
 
4 
 
4 
 
4 
 
3 
 
19 
 
91 
Peremp 
uan 
 
20 
 
1 kali 
 
2 
 
3 
 
3 
 
8 
 
3 
 
3 
 
2 
 
8 
 
4 
 
3 
 
3 
 
11 
 
3 
 
2 
 
3 
 
3 
 
3 
 
14 
 
92 
Peremp 
uan 
 
24 
lebih 1 
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5 
 
4 
 
5 
 
14 
 
5 
 
4 
 
5 
 
14 
 
5 
 
4 
 
4 
 
13 
 
4 
 
5 
 
4 
 
4 
 
4 
 
21 
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19 
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4 
 
4 
 
5 
 
13 
 
3 
 
4 
 
4 
 
11 
 
5 
 
5 
 
5 
 
15 
 
5 
 
5 
 
5 
 
5 
 
4 
 
24 
 
94 
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23 
lebih 1 
kali 
 
3 
 
3 
 
3 
 
9 
 
4 
 
3 
 
2 
 
9 
 
4 
 
3 
 
3 
 
10 
 
4 
 
4 
 
4 
 
3 
 
3 
 
18 
 
95 
Peremp 
uan 
 
19 
lebih 1 
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2 
 
3 
 
2 
 
7 
 
1 
 
1 
 
3 
 
5 
 
3 
 
3 
 
3 
 
9 
 
2 
 
2 
 
3 
 
3 
 
3 
 
10 
 
96 
Peremp 
uan 
 
20 
lebih 1 
kali 
 
4 
 
4 
 
3 
 
11 
 
3 
 
3 
 
4 
 
10 
 
4 
 
4 
 
4 
 
12 
 
4 
 
4 
 
4 
 
3 
 
3 
 
18 
 
97 
Peremp 
uan 
 
19 
 
1 kali 
 
2 
 
3 
 
3 
 
8 
 
5 
 
5 
 
3 
 
13 
 
3 
 
3 
 
2 
 
8 
 
3 
 
3 
 
3 
 
3 
 
5 
 
17 
 
98 
Peremp 
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20 
lebih 1 
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3 
 
4 
 
3 
 
10 
 
2 
 
3 
 
3 
 
8 
 
4 
 
4 
 
4 
 
12 
 
4 
 
4 
 
4 
 
4 
 
4 
 
20 
 
99 
Peremp 
uan 
 
21 
 
1 kali 
 
3 
 
3 
 
3 
 
9 
 
2 
 
3 
 
4 
 
9 
 
3 
 
4 
 
3 
 
10 
 
2 
 
3 
 
2 
 
2 
 
4 
 
13 
10 
0 
Peremp 
uan 
 
19 
 
1 kali 
 
4 
 
4 
 
5 
 
13 
 
4 
 
4 
 
3 
 
11 
 
5 
 
4 
 
4 
 
13 
 
5 
 
4 
 
4 
 
4 
 
3 
 
20 
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N            Valid 
  
Missing 
 
Mean 
 
Median 
 
Mode 
 
Sum 
 
 
Lampiran 4. 
1.   Output Statistik Deskriptif 
 
 
 
Statistics
 
jenis_kelamin 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
jenis_kelamin 
 
 
              100  
 
                  0  
 
             1,98  
 
             2,00  
 
                  2  
 
              198 
 
 
Frequency 
 
 
Percent 
 
 
Valid Percent 
 
Cumulative 
 
Percent 
 
Valid      laki-laki 
 
2 
 
2,0 
 
2,0 
 
2,0 
 
 
perempuan 
 
98 
 
98,0 
 
98,0 
 
100,0 
 
Total 
 
100 
 
100,0 
 
100,0  
 
 
Umur 
 
 
 
umur 
Statistics
 
N          Valid 
 
100 
 
 
Missing 
 
0 
 
Mean 
 
1,12 
 
Median 
 
1,00 
 
Mode 
 
1 
 
Sum 
 
112 
Umur 
 
 
Frequency 
 
 
Percent 
 
 
Valid Percent 
 
Cumulative 
 
Percent 
 
Valid      < 25 tahun 
 
88 
 
88,0 
 
88,0 
 
88,0 
 
 
26-35 
 
12 
 
12,0 
 
12,0 
 
100,0 
 
Total 
 
100 
 
100,0 
 
100,0  
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Lampiran 5. 
2.   Uji Validilitas 
 
 
 
Correlations 
 
harga1 
 
harga2 
 
harga3 
 
harga1      Pearson Correlation 
 
1 ,605
**
 ,729
**
 
 
 
Sig. (2-tailed)  
 
,000 
 
,000 
 
N 
 
100 
 
100 
 
100 
 
harga2      Pearson Correlation ,605
**
 
 
1 ,646
**
 
 
 
Sig. (2-tailed) 
 
,000  
 
,000 
 
N 
 
100 
 
100 
 
100 
 
harga3      Pearson Correlation ,729
**
 ,646
**
 
 
1 
 
 
Sig. (2-tailed) 
 
,000 
 
,000  
 
N 
 
100 
 
100 
 
100 
 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
 
 
Correlations 
 
lokasi1 
 
lokasi2 
 
lokasi3 
 
lokasi1      Pearson Correlation 
 
1 ,663
**
 ,256
*
 
 
 
Sig. (2-tailed)  
 
,000 
 
,010 
 
N 
 
100 
 
100 
 
100 
 
lokasi2      Pearson Correlation ,663
**
 
 
1 ,502
**
 
 
 
Sig. (2-tailed) 
 
,000  
 
,000 
 
N 
 
100 
 
100 
 
100 
 
lokasi3      Pearson Correlation ,256
*
 ,502
**
 
 
1 
 
 
Sig. (2-tailed) 
 
,010 
 
,000  
 
N 
 
100 
 
100 
 
100 
 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
 
 
 
 
Correlations 
 
kualitasproduk1 
 
kualitasproduk2 
 
kualitasproduk3 
 
kualitasproduk1       Pearson Correlation 
 
1 ,645
**
 ,596
**
 
 
 
Sig. (2-tailed)  
 
,000 
 
,000 
 
N 
 
100 
 
100 
 
100 
 
kualitasproduk2       Pearson Correlation ,645
**
 
 
1 ,750
**
 
 
 
Sig. (2-tailed) 
 
,000  
 
,000 
 
N 
 
100 
 
100 
 
100 
 
kualitasproduk3       Pearson Correlation ,596
**
 ,750
**
 
 
1 
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Sig. (2-tailed) 
 
,000 
 
,000  
 
 
N 
 
100 
 
100 
 
100 
 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
 
 
Correlations 
keputusanpe 
mbelian1 
keeputusanp 
embelian2 
keputusanpe 
mbelian3 
keptusanpe 
mbelian4 
keputusanpe 
mbelian5 
 
keputusanpembelian   Pearson 
 
1                                  Correlation 
 
1 ,516
**
 ,565
**
 ,593
**
 ,208
*
 
 
 
Sig. (2-tailed)  
 
,000 
 
,000 
 
,000 
 
,038 
 
N 
 
100 
 
100 
 
100 
 
100 
 
100 
 
keeputusanpembelia   Pearson 
 
n2                                Correlation 
,516
**
 
 
1 ,643
**
 ,577
**
 ,271
**
 
 
 
Sig. (2-tailed) 
 
,000  
 
,000 
 
,000 
 
,006 
 
N 
 
100 
 
100 
 
100 
 
100 
 
100 
 
keputusanpembelian   Pearson 
 
3                                  Correlation 
,565
**
 ,643
**
 
 
1 ,765
**
 ,321
**
 
 
 
Sig. (2-tailed) 
 
,000 
 
,000  
 
,000 
 
,001 
 
N 
 
100 
 
100 
 
100 
 
100 
 
100 
 
keptusanpembelian4   Pearson ,593
**
 ,577
**
 ,765
**
 
 
1 ,494
**
 
 
 
Correlation 
 
Sig. (2-tailed) 
 
,000 
 
,000 
 
,000  
 
,000 
 
N 
 
100 
 
100 
 
100 
 
100 
 
100 
 
keputusanpembelian   Pearson 
 
5                                  Correlation 
,208
*
 ,271
**
 ,321
**
 ,494
**
 
 
1 
 
 
Sig. (2-tailed) 
 
,038 
 
,006 
 
,001 
 
,000  
 
N 
 
100 
 
100 
 
100 
 
100 
 
100 
 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
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Lampiran 6. 
3.   Uji Reliabilitas 
 
a). Variabel Harga Kompetitif 
 
 
 
Reliability Statistics 
 
 
 
 
 
Cronbach's 
 
Alpha 
 
Cronbach's 
Alpha Based on 
Standardized 
Items 
 
 
 
 
 
N of Items 
 
,853 
 
,854 
 
3 
 
 
 
b). Variabel lokasi 
 
 
Reliability Statistics 
 
Cronbach's 
 
Alpha              N of Items 
 
,728                     3 
 
 
c). Variabel Kualitas Produk 
 
Reliability Statistics 
 
Cronbach's 
 
Alpha              N of Items 
 
,854                     3 
 
 
 
d). Keputusan Pembelian 
 
 
 
Reliability Statistics 
 
Cronbach's 
 
Alpha              N of Items 
 
,823                     5
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N  
Normal Parameters
a,b                     
Mean 
 
 
Std. Deviation 
 
Most Extreme Differences       Absolute 
 
 
Positive 
 
Negative 
 
Test Statistic 
 
Asymp. Sig. (2-tailed) 
 
a. Test distribution is Normal. 
 
b. Calculated from data. 
 
c. Lilliefors Significance Correction. 
 
 
 
Lampiran 7 
4.   Uji Asumsi Klasik 
 
a). Normalitas 
 
 
 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test  
 
Unstandardized 
 
       Residual   
 
                      100  
 
             ,0000000  
 
         1,79926360  
 
                     ,076  
 
                     ,039  
 
                    -,076  
 
                     ,076  
,162
c
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
b). Uiji Heterokedastisitas Dengan Uji Glejser 
 
 
Coefficientsa 
 
 
 
Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
Beta 
 
 
 
 
t 
 
 
 
 
Sig. 
 
Model                                                B 
 
Std. Error 
 
1            (Constant) 
 
1,032 
 
,651  
 
1,586 
 
,116 
 
 
Harga 
 
-,039 
 
,060 
 
-,090 
 
-,651 
 
,517 
 
Lokasi 
 
-,024 
 
,045 
 
-,055 
 
-,527 
 
,600 
 
kualitas_produk 
 
,097 
 
,064 
 
,211 
 
1,506 
 
,135 
 
a. Dependent Variable: RES2
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c. Multikolonieritas 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
oeCfficientsa 
 
 
 
 
 
Unstandardized 
 
Coefficients 
 
Standardiz 
ed 
Coefficient 
s 
 
 
Beta 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
T 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Sig. 
 
 
 
 
 
Correlations 
 
 
 
 
Collinearity 
 
Statistics 
 
 
Model                            B 
 
 
Std. Error 
Zero- 
order 
 
 
Partial 
 
 
Part 
Toleran 
ce 
 
 
VIF 
 
1        (Constant) 
 
4,034 
 
1,156  
 
3,489 
 
,001      
 
 
Harga 
 
,736 
 
,106 
 
,552 
 
6,938 
 
,000 
 
,775 
 
,578 
 
,401 
 
,528 
 
1,896 
 
Lokasi 
 
,247 
 
,080 
 
,186 
 
3,082 
 
,003 
 
,392 
 
,300 
 
,178 
 
,917 
 
1,091 
Kualitaspro 
duk 
 
,367 
 
,114 
 
,258 
 
3,211 
 
,002 
 
,689 
 
,311 
 
,186 
 
,516 
 
1,938 
 
a.    Dependent Variable: keputusanpembelian 
 
 
 
 
 
 
Lampiran 8. 
 
5.   Uji ketetapan Modal 
a)  Determinas 
 
 
Model Summaryb 
 
 
 
 
 
Mod 
 
el          R 
 
 
 
R 
Squar 
e 
 
 
 
Adjusted 
R 
Square 
 
Std. 
Error of 
the 
Estimate 
 
Change Statistics 
 
 
 
 
Durbin- 
Watson 
 
R 
Square 
Change 
 
F 
Chang 
e 
 
 
 
 
df1 
 
 
 
 
df2 
 
 
Sig. F 
Change 
 
1 ,824
a
 
 
,679 
 
,669 
 
1,827 
 
,679 
 
67,69 
 
6 
 
3 
 
96 
 
,000 
 
2,148 
 
a. Predictors: (Constant), kualitasproduk, lokasi, harga 
 
b. Dependent Variable: keputusanpembelian
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b). Uji statistik F 
 
 
 
ANOVAa 
 
Model                               Sum of Squares 
 
df 
 
Mean Square 
 
F 
 
Sig. 
 
1            Regression 
 
678,012 
 
3 
 
226,004 
 
67,696 ,000
b
 
 
 
Residual 
 
320,498 
 
96 
 
3,339   
 
Total 
 
998,510 
 
99    
 
a. Dependent Variable: keputusanpembelian 
 
b. Predictors: (Constant), kualitasproduk, lokasi, harga 
 
 
 
 
 
Lampiran 9. 
6.   Hasil analisis regresi 
 
 
 
Coefficientsa 
 
 
 
 
 
Unstandardized 
 
Coefficients 
 
Standardi 
zed 
Coefficie 
nts 
 
 
Beta 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
t 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Sig. 
 
 
 
 
 
Correlations 
 
 
 
 
Collinearity 
 
Statistics 
 
 
Model                         B 
Std. 
Error 
Zero- 
order 
 
 
Partial 
 
 
Part 
Tolera 
nce 
 
 
VIF 
 
1       (Constant) 
 
4,034 
 
1,156  
 
3,489 
 
,001      
 Harga 
 
,736 
 
,106 
 
,552 
 
6,938 
 
,000 
 
,775 
 
,578 
 
,401 
 
,528 
 
1,896 
 
Lokasi 
 
,247 
 
,080 
 
,186 
 
3,082 
 
,003 
 
,392 
 
,300 
 
,178 
 
,917 
 
1,091 
kualitaspr 
oduk 
 
,367 
 
,114 
 
,258 
 
3,211 
 
,002 
 
,689 
 
,311 
 
,186 
 
,516 
 
1,938 
 
a. Dependent Variable: keputusanpembelian
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Lampiran 10 
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